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RESUMO

Este projeto se propdée a examinar e entender as necessidades diarias dos
motoristas profissionais caminhoneiros norte americanos. O foco principal é
melhorar servigos oferecidos por postos de combustivel em diferentes partes
do mundo, que venham melhorar a qualidade de vida dos motoristas
profissionais, agregar novas idéias e, oferecer centenas de servicos aos
motoristas profissionais em um Unico local, através da abertura do posto de
combustivel Petroleum Services Inc.

PALAVRAS CHAVES: AQualidade de vida, Marketing de servicos, Integracao

de mercado e Benchmark.
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RESUMO

Este projeto propboe examinar e entender as necessidades diarias dos
motoristas profissionais caminhoneiros norte americanos. O foco principal é
aprdveitar servicos oferecidos por diferentes postos de combustivel ao redor do
mundo, que venham melhorar a qualidade de vida dos motoristas profissionais,
adicionando novas idéias, aperfeicoando servicos ja existentes, e oferecendo-
0s no mesmo local, através da abertura do Posto de Combustivel Petrdleum
Services Inc. O tema central tratard da apresentacao de servigos e produtos,
visando aperfeicoar as condicbes de vida dos motoristas profissionais nas
estradas, levando em consideragcao suas culturas, seus familiares, suas
necessidades diarias, sofisticando e integrando o mercado logistico Norte
Americano. Foi preciso entender as necessidades dos motoristas profissionais
Norte Americanos, obetidas através de dezenas de entrevistas qualitativas com
profissionais de diversos estados, como também, da experiéncia do autor desta
monografia como caminhoneiro, vivendo por quatro anos as necessidades
diarias deste publico e mercado. Na introducgao, serao defendidos os conceitos
de “Benchmark”®, visando ndo apenas desenvolver uma grande idéia, mais
também melhorar servigos e produtos ja existentes. Este projeto também leva
em consideracdo os profissionais caminhoneiros, funcionarios e seus
familiares, clientes, fornecedores, leis governamentais, sindicatos, incentivando
investimentos para realizagbes de projetos sociais e ambientais, visando a
diminuigdo dos emissores poluentes através dos servigos prestados. O projeto
nao tem objetivo de provar sua viabilidade financeira ou sua rentabilidade,
porém oferecer diversas opg¢oes de servigos e produtos que venham colaborar
com a melhoria da qualidade de vida de milhées de profissionais

caminhoneiros.
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ABSTRACT

This project proposes to examine and understand the daily services needs from
the North American Truck Drivers. It will focus into improve existing services
around the world, development of new services and technologies, offering many
diversity services into a unique place, to help the North American Truck Drivers
to improve their quality of life by opening a truck stop called Petroleum Services
Inc. The main goal is to improve quality of life from North American Truck
Drivers, considering their diversity cultures, their families, their daily services
needs and help the American truck business became more sophisticated and
integrated. In order to understand North American Truck Drivers daily services
needs, was developed quantitative interviews with professional drivers from
deferent’s states and living the day by day as a professional driver, was the only
way to understated how their life’s wore on my own skin. This project will use
benchmark process, not just to copy great ideas, but do more and do better,
improve and considering professional truck drivers, their families, customers,
suppliers, government laws, unions, motivating investments in social and
environment programs to improve lives and minimize polluted fuel emissions.
Financial viability and profit results will not be consider in this project, but offer
diversity quality services and products that will make millions of professional

drivers to improve their lives quality.
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1. INTRODUCAO

Desenvolver um projeto para a abertura de um posto de combustivel
para caminhoes e veiculos da America do Norte, tornando-se o mais completo
em produtos e servicos oferecidos no mundo.

Muitos sonhos passaram a ser realidades e novos empresarios
vitoriosos passaram a obter sucesso pbisvdecidiram fazer melhor servigos ja
existentes.

Empresarios, jovens universitarios e até mesmo empregados p.l:IbliCOS e
privados, gostariam de comegar um novo negbcio, mas queixam-se da
necessidade de uma idéia inovadora ou de um produto alternativo.

Na verdade poucos negocios originais sdo bem sucedidos, os pioneiros
muitas vezes sao flechados pelas costas. O risco de um negécio inovador &
muito maior, pois ndo existe histérico ou concorréncia com quem compara-lo.

Nao foi a Dell que inventou o computador e nao foi a Sony que inventou
a televisdo, nem a Toyota que inventou o automoével, porém quando pensamos
nesses produtos é dificil nao vincularmos a essas marcas. O diferencial dessas
organizacoes é fazer melhor produtos e servigos ja existentes, por isso que
se tornaram lideres em seus segmentos. _

Junto com esse enfoque & necessario estabelecer parametros para
comparar, a possibilidade de pesquisar, analisar os acertos, os erros da
concorréncia, localizagao, estratégias de marketing, planejamentos
estratégicos, enfim, levar em consideragcdo os aspectos que podem ser
comparados e analisados em seus pontos positivos e negativos.

E baseado nessa idéia de fazer mais do mesmo mas fazer melhor,
estudando e analisando as necessidades dos motoristas profissionais da
America do Norte, como também buscando entender o mercado rodoviario,
que o Petroleum Services Inc., buscou desenvolver produtos e servigos que
melhorem a qualidade de vida dos motoristas' profissionais e ajudem a integrar
o segmento de transporte rodoviario.

O foco principal do Petroleum Services Inc., serdo os motoristas
profissionais e em seguida a integracdo do sistema rodoviario e os caminhdes
(maquinas). O projeto considera a maioria das deficiéncias do mercado e

demonstra como suprir necessidades do publico caminhoneiro, oferecendo



uma melhoria nos servigcos e produtos disponiveis no neste segmento, em um
unico lugar.

Foram pesquisados diversos postos de combustivel e pontos de
paradas de caminhdes em 48 Estados Americanos, 4 Provincias Canadenses,
Sul do Brasil (Parana, Santa Catarina e Rio Grande do Sul), Uruguay,
Argentina eChile.

Depois de quatro anos de experiéncia do autor destanmonograﬁa como
motorista profissional e conhecendo centenas de postos de combustivel e
utilizando os servigcos destes estabelecimentos foi possivel identificar diversas
necessidades. ‘

Apés conversar com dezenas de motoristas proﬁssibnais e também
fazer parte do dia a dia de um motorista profissional, houve o ehtendimento
das suas necessidades. Constata-se que é grande a diversidade de produtos e
servicos j& oferecidos aos motoristas profissionais, mas nem todos estado
disponiveis em um unico lugar.

Produtos, servicos e idéias existentes, serdo melhorados, do mais
simples ao mais sofisticado, desde que venham melhorar a qualidade de vida
dos motoristas profissonais e usuarios do segmento rodoviario.

O objetivo do Petroleum Services Inc., € de agregar o maior numero de
servicos e produtos no mesmo local, visando atender todas as necessidades
do seu publico, dentro da politica custo beneficio.

Muitas empresas acabam falhando em aspectos que necessitam de
poucos investimentos, em muitos casos, funcionarios comprometidos, com boa
vontade e determinacao fazem a diferenca nos detalhes.

E importante lembrar que o sucesso do Petroleum , n&o esta apenas em
ser o maior e mais completo posto de combustivel do mundo, pois em conjunto
com essa enorme estrutura, iremos oferecer respeito, hospitalidade, qualidade,
higiene, atendimento, comidas bem temperadas, café de qualidade, visando

alcancgar reconhecimento dos nossos profissionais e clientes.



1.1 PUBLICO ALVO

O Publico alvo deste trabalho sao os motoristas profissionais homens e
mulheres, eles falam Inglés, Francés, Espanhol, Portugués, Arabe, Russo,
Polonés, Hindl, Chinés, entre outros idiomas. Possuem idades entre 21 e 70
anos e viajam os EUA, Canada e México.

Em suas veias corre “combustivel’. Eles carregam o que o mundo
consome em se tratando de fraldas de bebés a dentaduras, alimentos as
familias, medicamentos , livros etc., enfim, quase tudo o que é produzido e
consumido no mundo, em algum momento, & transportado em um caminhao.

Motoristas profissionais usam botas e ténis, calcas e bermudas, sao
experiéntes em cargas, administradores de notas fiscais (Bill Of Landing),
mecanicos, eletricistas, borracheiros, senhores dos velocimetros, reis dos
GPS, professores dos mapas e possuem milhas em seus curriculos que, juntas
dariam uma ou mais voltas ao redor do mundo.

A grande maioria fica de 15 a 20 dias na estrada sem retornar para suas
casas. Mesmo guando voltam ficam apenas alguns dias em casa. Sao
solitarios, vivem, dormem, comem e falam sozinhos. Dormem e comem em
diferentes horarios todos os dias. As vezes dormem cinco horas, outras vezes
dormem dez horas. Tomam banho quando podem, onde podem e muitas
vezes em banheiros com situagdes precarias.

Em média eles andam 600 a 800 milhas diarias. A lei lhes permite que
trabalhem 14 horas diarias e durmam 10 horas diarias, mas nem sempre pode
ser seguida.

Eles detestam grandes cidades, em funcao do trafego caoético, rodovias
em construgao, portos, montanhas, policias rodoviarias, estradas esburacadas
que derrubam suas cargas, cortam seus pneus e, detestam parar em lugares
gue oferecem um péssimo café, em virtude de ser um passatempo preferido da

maioria.

Sao criadores de mitos, tais como: “Se este restaurante tem muitos
caminhdes, é sinal que a comida é boa”, ou “se eles estao correndo & porque

nao ha policiais com radar na estrada.”



Sao pessoas que em cada curva da estrada estdo a procura de um
lugar onde possam-se sentir seguro para dormir, um banheiro limpo, uma boa
comida, um bom café, um mecénico, um dentista, um médico. Infelizmente é
quase impossivel encontrar diversos servigcos e produtos de qualidade em uma
Unica parada.

Enfim, os motoristas profissionais de caminhées sao pessoas que
trabalham muito, quase sempre longe de seus familiares, porém com atraentes
salarios. Sem eles nossas casas nao teriam supeimentos e nossos veiculos

combustivel.

“Que Deus abencoe cada um deles que os protejam de norte a sul e de
leste a oeste e que possam retornar a seus lares e rever seus familiares com

muita paz”.

1.2 MERCADO NORTE AMERICANO

O mercado rodoviario € Norte Americano € um dos maiores segmentos

e um dos maiores empregadores nos Estados Unidos.

A. 3 Milhées de caminhdes;

B. 5,3 Milhdes de carretas (Trailers);

C. 3,5 Milhdes de motoristas profissionais;

D. 8,7 Milhdes de empregos gerados pela industria (1 a
cada 15‘empregados nos EUA.)

E. $645 Bilhdes de ddlares anuais - Industria;

F. $10,7 Bilhdes de toneladas de produtos; |

G. 69% De todo os produtos transportados nos EUA,;

H. 53,9 Bilhdes de galdes de diesel anuais;



I 112,6 Bilhdes de dolares gastos em diesel;

J. 35,2 Bilhdes de ddblares pagos em taxas governamentais;

K. 504 Mil empresas;

L. 400 Bilhoes de milhas anuais;

M. 80% Das Cidades Americanas dependem
exclusivamente de caminhdes para entregar

seus produtos;
Fonte: ATA — American Trucking Associations — Year 2006.
1.3 POSTO DE COMBUSTIVEL PARA CAMINHOES

E um estabelecimento comercial que visa oferecer combustivel,
estacionamento, comida, seguranca e diversos outros produtos e servigcos, em
um udnico local, para motoristas profissionais caminhoneiros e caminhdes.

Em geral os postos sao localizados préximos as rodévias extremamente
movimentadas e possuem estrutura para atender a um grande numero de

caminhdes e carretas..



2. CONCEITO DE PRODUTO, BEM E SERVICO

Um produto é o objetivo que qualquer sistema organizado possui como
resultado de suas operacdes. Um sistema pode ser identificado em qualquer
amplitude conforme se estabelegca referéncias que identifiquem seus
elementos, inter-relagcdbes e logica de principios, para que com seu
funcionamento, se alcance um objetivo especifico. Este objetivo é considerado
produto do sistema. |

Nesta argumentacado enquadra-se JURAN (1992, p.5), quando afirma
que um "produto & o resultado de qualquer processo"; e, processo presume um
sistema, com qualquer referencial a ser definido. "Os economistas definem
'produtos’ como sendo bens e servigos." Assim a palavra "produto".é um termo
genérico para qualquer coisa que se produza, bens ou servigos. "Entende-se
por bens como algo fisico, enquanto que servigo significa trabalho feito para
outro. (...), portanto 'produto’ inclui tanto bens como servigos."JURAN (1990, p.
9).

Compativel também com esta definicdo e auxiliando na compreensao
da natureza do servico, KOTLER (1991, p.539) enuncia que um "servico é
qualquer ato ou desempenho essencialmente intangivel que uma parte pode
oferecer a outra e que ndo tem como resultado a propriedade'de algo. A
execucdo de um servico pode estar ou nao ligada a um produto fisico.”
Entenda-se propriedade como posse fisica de algum bem.

O aspecto de intangibilidade faz com que o servico ndo possa ser
realmente demonstrado com antecedéncia, o que nao acontece com um
produto fisico (bem) que “pode ser claramente descrito em termos de seus
atributos (se nao de suas fungdes): tamanho, partes, materiais e assim por
diante.” LOBOS (1993, p.67).

Como resultado de esfor¢co empresarial, onde a sobrevivéncia vem da geragao
de receitas através da ofertas economicamente produzidas, um "produto é algo
que pode ser oferecido a um mercado, para sua apreciagao, aduisigéo, uso ou
consumo, que pode satisfazer um desejo ou uma necessidade." KOTLER
(1991, p. 506). Neste enfoque da area de Marketing, em gefal o "servigo é o

conjunto das 'prestacdes’ que o cliente espera além do produto ou do servigo



de base, em funcdo do preco, da imagem, e da reputacdo presentes”,
conforme diz HOROVITZ (1993, p.23).

Estas afirmagdes sugerem que pessoas percebem produtos além dos
aspectos funcionais concretos; de fato como diz LEVITT (1990, p.83): "As
pessoas compram produtos (produtos puramente tangiveis, ou produtos
puramente intangiveis, ou hibrido de ambos), a fim de resolver problemas.

Produtos sao ferramentas para a solucao de problemas.”
2.1 PARTICULARIDAES DOS SERVICOS

Sao amplas e igualmente reconhecidas as particularidades dos servigos
- na literatura. Desdobradas ou mais enfatizadas em alguns aspectos, em geral
podem ser agrupadas, conforme KOTLER (1991, p. 541-543), em “quatro

caracteristicas principais”:

Intangibilidade - ndo podem ser vistos, sentidos, provados, ouvidos ou

cheirados antes de serem comprados”;

Inseparabilidade - sdo produzidos e consumidos ao mesmo tempo" com a

interacao fornecedor-cliente afetando o resultado final,

Variabilidade - sao altamente variaveis” a medida que dependem de quem,

quando e onde sao executados;

Perecibilidade - ndo podem ser estocados" pois a entrega € imediata e o

sistema de producao é sempre acionado pelo cliente.

Além destas caracteristicas a énfase atual nos servicos tem relatado
algumas outras particularidades importantes espalhadas pela literatura. A
definicdo de servico vem sendo gradativamente ampliada pelo réconhecimento
de que nele esta a grande oportunidade de diferencial competitivo.

Para LEVITT (1990, p.82) o con{eﬁdo substantivo de um produto

"raramente tem viabilidade competitiva por si s6".



O papel estratégico que os servicos representam para empresas é
também reforgado por COBRA & RANGEL (1992, p.8), "Um servigo é definido
como uma forma de proporcionar tantas satisfagdes quantas forem possiveis
pela posse do bem ou do servigo adquirido. (...) Um servigo é sobretudo uma
forma de ampliar um produto vendido. (...) o servico pode ser um fator-chave
de sucesso ou, ao contrario, um fator critico de fracasso estratégico.”

O reconhecimento do papel estratégico dos servicos vem trazendo
complexidade de diferenciacao entre definicdes de produtos, servigos e bens.
Um exemplo simples pode ser dado:

Em geral, entende-se por servigo tudo que um restaurante deve fazer para agradar o fregués
- incluindo a comida, o atendimento etc. Por outro lado, a literatura especializada refere-se
comumente a 'bens e servigos' como constituintes do chamado 'produto’. Nesse caso, o bem’
seria a refei¢do; 'o servigo' corresponderia ao atendimento etc.; e o 'produto’, ao somatdrio

desses dois fatores, associados a outros que levam (...) a ponto de desejar retornar ao
restaurante.” (LOBOS,1993, p.21)

Uma outra particularidade dos servicos é que seu consumo depende de
experiéncia direta ou de comunicacao informal. Neste caso sao..

dominados pelas qualidades da experiéncia, atributos que, significativamente, s6 podem ser
avaliados depois- da compra e durante o consumo - produgdo. Nos servigos, tanto o
Marketing po6s-venda pela orquestracio de uma experiéncia satisfatéria para os clientes
durante a produgdo quanto as comunicagdes boca-a-boca (que substituem ou suplementam a
experiéncia direta) tém importantes efeitos na conquista da lealdade dos clientes.” (BERRY
& PARASURAMAN, 1992, p. 20). ‘

As caracteristicas particulares dos servigcos tornam sua produgao um
pouco mais complexa. Qualquer que seja o modelo de produgdo a ser
adotado, a interagao de elementos muitas vezes nao é tdo controlavel como
nos sistemas produtivos convencionais de bens. Atacar todos os passos
necessarios de um modelo nao é tarefa facil de gestao.

Ha contudo uma vantagem como dizem DAVIDOW & UTTAL (1991,
p.11) "pequenos esforgos sao imediatamente reconhecidos, isto é, a resposta
é rapida quanto a adequacgado servigd-consumidor felizmente, dar alguns
passos basicos podera ajudar a melhorar drasticamente o servigo ao cliente.
Quando os clientes véem as mudancgas, tém respostas positivas,
proporcionando oportunidades para outras melhorias.

Ponto essencial é a aproximagdo com o cliente. A correta definicao de
métodos e procedimentos padronizados para os servicos devem evidenciar

eficiéncia e eficacia de um sistema: amabilidade nao acobertara sempre falhas



de um sistema e tampouco este deve ser exposto a constrangimentos
infundados ou impor opgdes de escolha aos clientes.

Segundo HOROVITZ (1993, p.24) "O servico vai bem além da
amabilidade ou da gentileza. O sorriso, é claro, nunca é demais. (...) Trata-se
de uma questao de método e nao de simples polidez. (...) Servico nao significa
tampouco servilismo. (...) Isso explica em parte a atitude bem conhecida de
certas vendedoras de grandes lojas que nos dao vontade de comprar... em
outro lugar.” ,

LOVELOCK (1992, p.44) afirma: "A literatura em servicos ¢é difusa, mas
parece que os especialistas (...) tém dado mais atencdo para desenvolver
taxinomias e gerar prescricoes relativas a cada categoria de sistema."” De fato,
sao inumeras as classificagbes de componentes e as prescricdes estratégicas
relativas a cada uma delas, sem contudo desenvolver uma abordagem global
para os servicos. De modo justo, nenhuma abordagem foi apresentada como
uma teoria global, mas por virtude da cobertura geral dos servicos estas visdes

devem ser consideradas como marcos para avaliar abordagens subsequentes.
2.2 A COMPLEXIDADE DO INTANGIVEL

Uma das diferengas sempre enunciadas pelos autores quantd a'"bens e
servicos”, & o aspecto de tangibilidade. Em geral afirma-se que "bens" sao
tangiveis e "servicos" sao intangiveis. Argumentos freqientemente utilizados
para defender a intangibilidade dos servicos, sao os de que uma "amostra do
servico nao pode ser enviada com antecedéncia ao cliente, para aprovagao;
nem o seu valor é necessariamente proporcional aos 'custos de producao’. Até
mesmo porque a 'Qualidade do Servico' € uma questdo altamente subjetiva.”
LOBOS (1993, p. 22)

De acordo com LEVITT(1990, p.99) "Geralmente, os produtos tangiveis
podem ser diretamente experimentados - Vvistos, tocados, cheirados,
degustados e testados." E geralmente, pode-se fazer isso antés de comprar.
Os produtos intangiveis (como transporte, seguros, contabilidade), "raramente

podem ser experimentados ou testados adiantadamente.
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O reconhecimento das caracteristicas tangiveis e intangiveis da
"promessa de satisfacdo" que os produtos incluem sao suficientes para
"efetuar uma venda ou para obter um cliente. Manter um cliente ja & coisa bem
diferente e, sob esse aspecto, os produtos intangiveis tém problemas muito
especiais”. LEVITT (1990, p.105).

As pessoas usam aparéncias para julgar realidades; € o que recomenda
o bom senso e o que confirmam pesquisas de comportamento. "Todos
dependem, até certo ponto, das aparéncias, das impressbes externas.
Tampouco a importancia das impressdes €& limitada somente ao produto
'genérico’ em si, isto €, a oferta técnica," como precisao de um torno, tamanho
de um camarao a grega, por exemplo. "Os produtos oferecidos seréo julgados
em parte por 'quem’ pessoalmente o oferece - ndo apenas 'quem' é o vendedor
da empresa, mas também 'quem’ representa essa empresa." LEVITT (1990,
p.112)

Mesmo que alguém compre um produto cuja tangibilidade genérica seja
palpavel (como um computador ou uma usina de vapor), e embora possa ter
concordado depois de grandes estudos e negociacoes extensivas, o processo
de producdo deste produto em tempo habil, instalacdo e operagdo sem
problemas, conforme LEVITT: |

envolve muito mais coisas do que o préprio produto tangivel. O que esta mais crucialmente
em jogo, usualmente, sdo muitos complexos intangiveis, escorregadios e dificeis, que
podem fazer ou liquidar o sucesso do 'produto’. (...) Por isso, faz sentido dizer que todos os
produtos, sob certos aspectos cruciais, sdo intangiveis." O planejamento e fabricagdo
cuidadosos de nada adiantardo, se ndo forem instalados ou usados "corretamente”, e neste
sentido todos os produtos desapontarfio quando em uso. (LEVITT, 1990, p. 100).

A natureza dos produtos intangiveis exige numero elevado de pessoas
em sua produgéo e comercializagdo. Quanto maior o nimero de pessoas
envolvidas em um produto, mais espago exi_ste para discrigdo pessoal,
contradigées, erros, e delongas. (... Um cliente ja convencido) pode facilmente
mudar de idéia como conseqiiéncia de suas expectativas nao terem sido
plenamente satisfeitas. Um produto tangivel, fabricado sob estreita supervisao
geralmente entregue através de uma rede ordenada de distribuigdo, tem muito
mais probabilidade do que um produto intangivel de cumprir a expectativa
prometida.” (LEVITT,1990 p.105)
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3. CONCEITO DE BENCHMARKING

Do ponto de vista historico, segundo CAMP (1998), a Xerox Corporation
€ atribuido o pioneirismo na utilizagdo do conceito Benchmarking nos Estados
Unidos da América. No final da década de 70, a Xerox deu inicio a um
processo denominado Benchmarking Competitivo em suas operacoes de
manufatura, para examinar, inicialmente, seus custos unitarios de fabricagdo.
As caracteristicas e potencialidades operacionais de copiadoras de empresas
concorrentes foram comparadas e seus componentes mecanicos foram
desmontados para analise. ‘

Ja no inicio dos anos 70 comecaram a aparecer empresas que
desenvolveram praticas como a identificacdo de modelos a seguir dentro das
empresas concorrentes do seu setor ou mesmo a identificagdo interna de
departamentos ou pessoas que melhores resultados obtiveram dentro da
prépria empresa para depois importar para o resto da companhia esses
procedimentos de modo a obter um maior rendimento (HARRINGTON, 1993).

Segundo ROBBINS (1981) o benchmarking permite aos administradores
realizar comparagdes de processos e praticas "companhia-a-companhia” para
identificar o melhor do melhor e alcangar um nivel de superioridade ou
vantagem competitiva. Ao contrario de outras ferramentas de planejamento, o
benchmarking encoraja as companhias a procurarem, além de suas proprias
operagdes ou industrias, por fatores-chaves que influenciem a produtividade e
os resultados. Essa filosofia pode ser aplicada a qualquer fungédo, o que
geralmente produz melhores resultados quando implementado na companhia
como um todo.

Segundo SPENDOLINI (1992), benchmarking é "um processo continuo
e sistematico para avaliar produtos, servicos e processos de trabalho de
organizacées que sdo reconhecidas como representantes das melhores
praticas, com a finalidade de meihoria organizacional". ‘

A técnica de benchmarking visa portanto, o desenvolvimento de estudos
que comparem o desempenho com a concorréncia € com referenciais de-
exceléncia, objetivando atingir uma posicao de lideranga em qualidade. Estes

estudos, organizados em projetos, devem identificar servicos e processos de



12

alto nivel de qualidade em outras empresas, ou setores da prépria empresa,
avaliar como tais resultados sao obtidos, e incorporar o conhecimento, quando
aplicavel a seus processos e servigos (BALM, 1995 ).

Para BOGAN & ENGLISH (1996), € uma nova maneira de se fazer
negocio; obriga a empresa a adequar as acgdes internas em relacdo as praticas
éxtemas; promove o trabalho em grupo; uma estratégia de negécios vitoriosa;
um método de ajudar os gerentes a identificar praticas que podem ser
adaptadas para a montagem de planos e estratégias atraentes; um processo
gerencial permanente; a coleta e andlise daquilo que de melhor vem sendo
empregado no mercado em todos os niveis da empresa.

BOGAN & ENGLISH (1996), preocuparam-se também em apontar o que
nao é benchmarking. Os autores dizem que benchmarking ndo € um modismo,
um programa, ndo € um mecanismo para reducdo de recursos, ndo é um
método que se encontra pronto como um enlatado e sim um processo de

aprendizado.
3.1 IMPORTANCIA DO BENCHMARKING

De acordo com SCHMIDHEINY (1992), o benchmarking € fundamental
porque permite vislumbrar oportunidades e também ameacas competitivas.
Isto constitui um atalho seguro para a exceléncié, pois utiliza todo o trabalho
intelectual acumulado por outras organizagdes e evita os erros e armadilhas do
caminho. Obtém-se dessa forma um salto quantitativo de desempenho que,
para ser bem sucedido, devera apoiar-se em alguns principios basicos:
Reciprocidade: Ao solicitarmos informagdes estamos automaticamente
oferecendo a contrapartida. benchmarking s6 existe como "rua de mao-dupla™

nao devemos perguntar o que ndo poderemos responder em troca;

Analogia: O benchmarking s6 é util se pudermos manter uma analogia com os

processos da nossa organizagao;

Medicao: Nao basta obter os indices, é preciso levantar os processos que

levaram aos resultados;
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Validagao: benchmarking ndo é mera copia, é preciso olhar o que foi

levantado sob a 6tica de aplicagéo dessas praticas na propria realidade.
3.2 APLICAGCAO DO BENCHMARKING

Segundo ROBBINS (1981) na apiicagéo do benchmarking, como todo o
processo, € preciso respeitar e seguir algumas regras e procedimentos para
que os objetivos sejam alcancados e exista uma constante melhoria do
mesmo. O mesmo autor diz que neste processo existe um controle constante
desde sua implantacédo (plano do processo) até a sua implementacao (agao do

processo).

Implantag¢ao: Deve-se avaliar os seguintes fatores: ramo, objetivo, amplitude,
diferenca organizacional e custo antes da definicdo ou aplicacao do melhor
método pois as necessidades de cada empresa devem ser avaliadas antes da
aplicacao do processo;

Implementacgio: A semelhanca da pesquisa cientifica, o benchmarking eficaz
vem acompahhado de um conjunto de objetivos e regras definidos para coleta
e analise de dados. |

Dessa forma a sequéncia da implementacao deve ser acompanha{da das fases
abaixo:

Coleta de dados internos: Identificar area ou problema para estudo; criar

uma equipe de benchmarking, etc.

Coleta de dados externos: Escolher uma abordagem; identificar organizagao

e pessoas,; etc.

Analise das informagdes do benchmarking: Classificar e analisar os dados;

comparar as semelhancgas e diferengas com sua empresa; etc.
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Implementacdo de um plano de agdo: Priorizar as implementagdes com

base na estratégia da empresa; no impacto e custo; estabelecer medidas;

comunicar resultados.
3.3 TIPOS DE BENCHMARKING

Segundo CAMP (1998), existem quatro tipos de atividades de benchmarking,

as quais estao descritas no quadro a seguir.

TIPOS DE BENCHMARKING CARACTERISTICAS
interno L Comparacéo de operagdes internas.
Competitivo - Comparagbes especificas de concorrenie a concomrente

para o preduto ou fungdo de inleresse.

Funcional - Comparagtes com funcdes semelhantes dentro da

OTganizacao ou com lideres de oulias organizagdes.

Genérico L Comparacdes de funcdes ou processos que sdo os

mesmos, independente da organizacfo.

Fonde: CAMP, R. C. Benchmarking: O Caminho da Qualidade Total 3 ed. S0 Pauloe: Pioneira,
1998

O benchmarking interno admite que, em muitas organizagbes, as
praticas especificas de negbcios sdo executadas em diferentes unidades
operacionais, as vezes em mais de um local (um departamento, uma divisao,
etc.). Assim, as atividades de benchmarking podem comecar comparando
internamente as praticas de negoécios. Nesse caso, ndao ha problemas de
confidencialidade assim como néo deve haver diferencas de informacgoées.

O benchmarking competitivb envolve diretamente os concorrentes. A
analise comparativa recai sobre produtos, servicos e processos de trabalho.
SPENDOLINI (1992) lembra que, em muitos casos, os proprios concorrentes
podem ter executado seus proprios estudos de benchmarking, e talvez estejam
dispostos a trocar informagcbes. Nesse caso, podem eventualmente juntar
forcas para participar de projetos conjuntos de benchmarking em areas nao
sigilosas.

O principal objetivo do benchmarking funcional é identificar as melhores

praticas em qualquer tipo de organizagao que estabeleceu uma reputacao de
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exceléncia na area especifica sujeita ao benchmarking. A palavra funcional &
usada porque o benchmarking neste nivel envolve atividades especificas de
negécios dentro de determinada area funcional (fabricagdo, marketing,
engenharia, RH, etc.).

No benchmarking genérico, focaliza-se em processos de trabalho
excelente, e nao nas praticas de negé6cios de uma organizagdo em particular.
Algumas fungdes ou processos desenvolvidos em muitas organizagdes sdo os
mesmos, independente das diferencas existentes entre as mesmas, dai a
palavra genérica ("sem uma marca”). Segundo CAMP (1998), "tem potencial
para revelar as melhores das melhores praticas". O autor também cita o
benchmarking colaborativo onde as empresas compartilham conhecimentos

sobre uma atividade em particular.
3.4 BENEFICIOS DO BENCHMARKING
Conforme MALIK, (1994) os beneficios basicos do benchmarking sao:

A. Atender as exigéncias dos clientes:

O objetivo empresarial final € sempre atender as exigéncias do cliente,
todavia, todo esse processo & composto por muitos processos- menores
internos. Cada setor da empresa € prestador de servigo e cliente de outro.
Todo esse processo deve satisfazer o proximo cliente na linha e, finalmente, o

cliente externo, o usuario final.
B. Estabelecer metas e objetivos eficazes:

O benchmarking € a maneira mais eficaz de estabelecer metas,
objetivos e alcancar os resultados. Ele forgca um foco continuo no ambiente
externo.
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C. Medida real de produtividade:

E obtida quando os funcionarios de todos os setores estao resolvendo
problemas reais da empresa, ou seja, estdo concentrados em atender os

clientes externos e / ou o cliente final.

D. Tornar-se competitivo:
Para tornar-se competitivo & preciso conhecer os concorrentes. A
investigagdao de praticas de mercado é o que traz a competitividade e a

supremacia no mercado.

E. Melhores praticas do mercado:

Aprender as praticas alheias que sao melhores que aquelas que estao
em uso na sua empresa. As descobertas feitas sdo usadas para modificar,
melhorar ou adaptar préticés externas para produzir mudangas e melhorar a
eficiéncia e a eficacia.

Segundo CAMP (1993), o principal beneficio do benchmarking é a
orientagao da empresa ao exterior, ha procura permanente de oportunidades
de melhoﬁa das suas praticas, processos, custos, prazos, servico de entrega
‘conseguindo melhoria da competitividade no geral. E nesta conjuntura atual de
mudanca constante, que vivem as empresas que fazem do benchmarking uma
ferramenta de utilizacdo regular, ndo sé para conseguir o sucesso esperado,
mas também para poder sobreviver no mercado. Para além disso, o
benchmarking proporciona outro tipo de beneficios a empresa, tais como: (1)
facilita o reconhecimento interno da préprié organizagao; (2) promove 0
conhecimento do meio competitivo; (3) facilita a diregao por objetivos uma vez
que ja se conhece a meta final a alcancar; (4) um exemplo de motor e de
mudanga que reduz a resisténcia interna.

Todos os anos descobrem-se diversos nomes complicados e conceitos
de management que, para além de se tornarem antiquados em pouco tempo,
trazem pouco valor acrescentado as empresas. Este ndo é o caso do
benchmarking, uma vez que, além de descobrir oportunidades reais de

melhoria nas empresas, o benchmarking estabelece um mecanismo de
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aprendizagem continua de novas praticas e idéias dentro da empresa o que
favorece a existéncia de uma cultura de melhoria e aprendizagem a todos os
niveis da organizagdo. As experiéncias realizadas na pratica confirmam um
elevado grau de satisfagdo das empresas participantes apesar dos ceticismos
iniciais demonstrados em muitas delas (CAMP, 1998).

O processo de benchmarking € uma ferramenta pratica de melhoria da
qualidade e produtividade e pode ée converter no elemento chave para
mudancgas dentro das empresas. Mas nao basta emprega-lo uma Unica vez ; &
preciso torna-lo um habito (BOGAN, 1996).

3.5 COMPETITIVIDADE

A competitividade vem acontecendo desde os primoérdios dos tempos
em todos os seguimentos. Entre as industrias nao poderia ser diferente, tendo
em vista que competitividade € a capacidade de formular e implementar as
estratégias competitivas.

HAGUENAUER define competitividade como:

Competitividade ¢ a formulagio e reformulagiio das estratégias competitivas ao padrdo de
concorréncia vigente no mercado, setor no qual opera a organizagdo. Desta maneira, cabe ao
gerente fazer as andlises dos processos internos a organizagdo e as condigdes do ambiente que a
rodeia. Neste referencial, a competitividade depende da criagdo e renovagéo das estratégias que

originariam as vantagens competitivas por parte das empresas com padrio de concorréncia
vigentes. (HAGUENAUER,1996 p.32)

A definicao de estratégia de competitividade para MOURA (1994 p.27) é
“definir o caminho a seguir, o que fazer para ofertar produtos e servigos que
sejam aceitos pelo mercado, além de considerar as ameacgas e oportunidades
externas, a empresa deve conhecer muito bem e ter o devido dominio do seu
ambiente interno”. O autor deixa claro que para a tomada de decisées
referentes a estratégia competitiva, a empresa deve considerar a definicdo dos
produtos, estabelecer os objetivos fisicos e financeiros, a definicao de uma
organizagdo pautada em processos organizacionais, o desenvolvimento de
recursos necessarios para alcancar os niveis de desempenho desejados, o
monitoramento do desempenho organizacional e o re direcionamento dos
recursos.
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A mais moderna linha de pensamento estratégico a respeito das
questdes apontadas indicam o estabelecimento de uma organizacao interna
que permita o dominio das operacoes e atividades para obtencao de produtos
ou prestacao de servigos diferenciados em relagdo ao mercado.

Em ambos, o ponto-chave € a estratégica competitiva. Nessa estratégia
define-se 0 mercado alvo e o tipo de produto a ser ofertado.Uma empresa,
para ser competitiva, deve agregar valor a tudo aquilo que entra, gerando
produtos e servicos em que os clientes percebam o seu valor e estejam
dispostos a adquiri-los. Uma empresa, para ser competitiva, além de
considerar as ameacgas proporcionadas pela concorréncia direta, deve
considerar todo o contexto em que esta inserida.

Segundo PORTER (1997, p.61), deve considerar as pressdes dos
fornecedores, clientes, além das empresas entrantes e das substituicbes pelas
inovacdes. Os empresarios devem conhecer todos os fatos e dados do seu
contexto empresariél, e ter informacgdes a respeito do seu ambiente, e, a partir
disso, definir uma estratégia de agao que conduza a sua missao e objetivos
globais.
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4. CONCEITO DE MARKETING

A definigdo mais comumente utilizada, registrada por KOTLER e
KELLER (2005, p.4), considera o marketing como “[...] um processo social por
meio do qual pessoas e grupos obtém o que necessitam e desejam com a
criacao, oferta e da livre troca de produtos e servicos de valor com outros”.
Sendo assim, as atividades de marketing devem considerar as necessidades e
desejos do mercado, além do uso efetivo de técnicas de preco, comunicagdo e
distribuicdo, para informar, motivar e servir ao respectivo mercado. Outras
definicbes poderiam ser transcritas, porém pouco acrescentariam 3
compreenséo do termo. o

No entanto, em fungdo da generalidade do conceito, vale descrever
alguns temas que sao abordados pelo marketing.

O atual escopo do marketing é inquestionavelmente amplo. Normalmente incluem diversas

areas de interesse como comportamento do consumidor, precificagdo, compras, administragio

de vendas, administra¢gdo de produtos, comunica¢do de marketing, marketing comparativo,
marketing social, produtividade e eficiéncia dos sistemas de marketing, o papel do marketing no
desenvolvimento econdmico, embalagem, canais de distribui¢fo, pesquisa de marketing,
assuntos societais de marketing, varejo, atacadistas, responsabilidade social do marketing,

marketing internacional, marketing de commodities e canais de distribuigio. Apesar de ampla
esta lista de topicos nfo esgota todas as possibilidades. (HUNT, 1983, p.9)

Tanto nao esgota todas as possibilidades que a lista de HUNT (1983) omite,
por exemplo, a area de interesse principal deste trabalho: o marketing de
Servicos.

CAMPOMAR (1984), por outro lado, sintetiza as decisées de marketing e suas

atividades em cinco grupos:

- Estrutura ou organizagao de marketing;

- Sistema de informacao de marketing;

- Segmentacio do mercado;

- Decisbes sobre o composto de marketing; e

- Planejamento de marketing.

Todas as organizacées podem utilizar ou considerar esse grupo de

atividades e decisbes para o gerenciamento do marketing, desde que as
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adaptagbes necessarias ou convenientes sejam feitas, para torna-lo coerente

com a realidade presenciada.

4.1 O MARKETING DE SERVICOS E SUA IMPORTANCIA

O principal foco de estudo do marketing no inicio do século passado
eram os produtos provenientes de atividades agricolas. Poucos anos depois, o
foco passou a ser os produtos industrializados, ou seja, os bens, que sio a
esséncia dos principais fundamentos de marketing que se conhece até hoje.
Aos servigos pouca importancia era dada. Apenas a partir do final da década
60 e inicio dos anos 70 os estudos na area de marketing com foco em servigos
comecgaram a se desenvolver. Isso porque o setor de servicos na economia
dos paises desenvolvidos, principalmente nos Estados Unidos, comecgou a ter
importancia a partir da década de 40 (FISK et al., 1993).

O marketing de servigos — ou services marketing, termo em inglés — é a
area de conhecimento que estuda o marketing para a venda de servicos (AMA,
2007). Mais do que simplesmente isso, 0 marketing de servicos estuda o que
nao transfere posse.

Conforme destacam LOVELOCK e WIRTZ (2006) em estudo sobre os
setores econdmicos e sua classificagao, as atividades de servigos constituem a
maior parte da economia, principalmente nos paises desenvolvidos, sendo
crescente 0 aumento de sua participacdo nos mais diversos sistemas
produtivos.

A tabela abaixo apresenta dados divulgados pelo Banco Mundial sobre
a participacdo dos setores de atividade econdmica no Produto Interno Bruto
(P1B) de alguns paises selecionados para essa analise. Nota-se que em paises
de primeiro mundo, como Estados Unidos, Franga e Reino Unido, o setor de
servigos contribui com cerca de 75% para a formacgao do PIB, seguido do setor
industrial, cuja contribuicao gira em torno de 25%, enquanto a agricuitura tem

participacao quase insignificante na economia desses paises.
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Paises 2
Estados Unidos e 27223 BRI - |63 724 767 763 =
Franga 335 275 218 2,5 21,7 . | 6LB 694 T3S 7RO TR
Reino Unido 409 313 261 262 263 .. |51 669 720 728 727 .
México 352 268 265 258 263 259|363 669 696 TO3 698 T02
Argentina 416 292 324 347 356 . | 498 633 568 M43 M L
Brasil 44 416 38 390 40 379|451 308 533 5D 496 323
China He 474 448 46 462 . | 224 327 417 415 407 .

FONTE: BANCO MUNDIAL, 2007.

Desde a década de 80 até os dias de hoje percebe-se a forte tendéncia
de crescimento do setor de servicos e de queda dos outros dois setores de
atividade econdmica.

O México, caso particular de pais subdesenvolvido por manter fortes
relagbes comerciais com os Estados Unidos, conta com um setor de servigos
bastante desenvolvido e que cresceu de maneira significativa da década de
1980 até 2005, passando sua participagdo no PIB do pais de 56,3% para
70,2%. Ja a Argentina, pais sul-americano freqlientemente comparado com o
Brasil, apresenta dados bastante parecidos com os dados brasileiros, contando
com um setor agricola que contribui com cerca de 10% para a formagao do
PIB, um setor industrial forte e importante, mas com pequena diminuigéo
participativa nas ultimas décadas, e um setor de servicos crescente,
responsavel por mais de 50% do PIB do pais.

Por fim, os dados da China, pais em franco desenvolvimento, mostram
que nos ultimos anos o setor agricultor diminuiu, o da industria permaneceu

estavel e o de servigos apresentou forte crescimento.
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5. ASPECTOS METODOLOGICOS

Este projeto teve inicio em julho de 2002 com a observacao direta
proporcionada pela vivéncia profissional do autor na area de transporte
rodoviario, tendo continuidade no periodo de margo a outubro do ano de 2008.

Buscou apdio basico em pesquisas exploratorias na internet, revistas e
livros das areas de servigos, marketing, logistica e empreendedorismo. Além
disso, visitou a diversos postos de combustivel concorrentes, localizados em
48 estados americanos e paises como, Brasil, Uruguai, Argentina e Chile,
buscando através do processo dé “benchmark” propor um projeto e
identificacdo de servicos que ajudem a melhorar a qualidade de vida dos
motoristas profissionais caminhoneiros, assim como viver o dia a dia de um
caminhoneiro.

A primeira etapa da analise de dados foi realizada com a abordagem
qualitativa através da observagao direta do autor, analisando individualmente
cada posto de combustivel concorente, buscando responder as perguntas

abaixo, durante a etapa de observacao:

»  Qual o servico oferecido por este posto concorrente que o diferencia dos

demais?
»  Como os servigos existentes podem ser melhorados?

» De que forma este servico pode melhorar a qualidade de vida dos

motoristas profissionais caminhoneiros?

» De que forma este servico pode ajudar a integrar o mercado?

A segunda etapa foi o olhar quantitativo e qualitativo dos dados colhidos
através das entrevistas. Foram realizadas 125 entrevistas com motoristas
profissionais caminhoneiros (as), de diferentes estados americanos, sendo 30
profissionais de idades de 21 a 30 Anos, 30 profissionais de 31 a 40 Anos, 30
profissionais de 41 a 50 Anos e 35 profissionais com idades superiores a 51

anos.
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5.1 ROTEIRO DE ENTREVISTA

Foram realizadas 125 entrevistas com motoristas profissionais
caminhoneiros, que atuam no mercado norte americano, durante os meses de
marg¢o a outubro de 2008, sendo 101 entrevistados do sexo masculino e 24
entrevistados do sexo femenino, de diferentes nacionalidades e estados
americanos.

As mesmas perguntas foram efetuadas a cada motorista. As perguntas
foram lidas aos profissionais, de modo a n&o influenciar nas suas respostas.

Com os resultados dos dados abaixo, foi possivel identificar diversas
necessidades diarias, servicos, produtos, entender quais as principais areas
que devem ser readaptadas, ou remodeladas, ou melhoradas, como também,
conhecer melhor o publico alvo do Petroleum Services Inc.

Qualidade de Servigo. “A organizagao tem que ser montado com base
nas expectativas dos clientes que ela deseja manter”. Este &€ o principio
central, onde todos as outras regras estao.

Today’s customer has sent up us a clear message; Give it to me faster,
better, cheaper, and done my way. (Os clientes de hoje nos enviam

menssagem clara, eu quero rapido, melhor, barato e feito do meu jeito).
5.2 DADOS DEMOGRAFICOS

Segundo KOTLER (2000) relata; “a primeira forca macroambiental que
os profissionais de marketing monitoram é a populagdo, porque os mercados
sd0 compostos de pessoas. Varios sdo os aspectos de extremo interesse dos
profissionais de marketing: o tamanho e a taxa de crescimento da populagéo
de diferentes cidaddes, regides e paises, a distribuicdo das faixas etarias e sua
composicao ética, os nives de instrucdo, os padroes domiciliares e as
caracteristicas € os movimentos regionais.”

De acordo com a America Trucking Association (ATA 2008), existem
aproximadamente 3,5 milhdes de motoristas profissionais de caminhbes nos
Estados Unidos da America, ja a industria de transporte emprega

aproximadamente 8,7 milhdes de pessoas ou 1 a cada 15 trabalhador nos
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Estados Unidos e uma industria de aproximadamente 650 bilhdes de ddlares
de faturamento por ano. O setor precisa atualmente de 20,000 motoristas para
suprir a atual demanda e estima-se que necessitara aproximadamente 115,000
motoristas para 2014.

5.2.1 Resultados da pesquisa — entrevistados

SEXO

Sexo Masculino 101 Pessoas Sexo Feminino 24 Pessoas

FAIXA ETARIA

21 - 30 Anos 30 | 31— 40 Anos 30 | 41-50 Anos 30 | 51 Anos acima | 35
NACIONALIDADE

Nacionalidade Masculino Feminino | Total
Americanos 29 8 37
Sul Americanos . 36 . 5 41
Eupopeus 6 3 9
Norte Europeus 8 4 12
Asiaticos 13 1 14
Africanos 5 1 6
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Outros

Total Geral

101

24

125

A. O que vocé busca em um posto de combustivel ?

Grafico A

Sevigos &
Rapidez

Limpeza
& Higiéne

Segurang
a & Estac
ionament

Através desta pesquisa conclui que os motoristas profissionais preferem

parar em postos de combustivel que sejam limpos e higiénicos, seguidos pelas

de diversidade de servigos e rapidez. O item preco foi o menor indice entre os

entrevistados. Desta forma o Petroleum Services

deve oferecer

diversidade de servigos, servigcos com qualidade, rapidez e, impresindivel, o

item higiene e limpeza.
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B. Quanto tempo em média vocé fica na estrada?

Grafico B
Tempo médio na estrada.
43.2%
28.0%
20.8%
1 a 5 Dias |6a1ODias 11a15 Diaé '

15 ou mais

Foi identificado que aproximadamente 43% dos motoristas profissionais
ficam em média de 11 a 15 dias na estrada, antes de retornar as suas casas,
demandando produtos e servigos. O Petroleum Services Inc, deve buscar ser
uma extenséo da casa destes profissionais, oferecendo produtos e servigos de
qualidade e tendo como principal objetivo de melhorar a qualidade de vida dos

motoristas profissionais caminhoneiros durante suas viagens.
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c. O que vocé mais sente falta na estrada?

Grafico C

O que vocé mais sente falta na estrada?

Lazer
Familia 27.2%
24.0%

28.0%

Comunicacao |
Seguranca L

O item seguranca representa 28%, seguido por familia 27,2% e
comunicacao 24%. O Petroleum Services Inc., deve proporcionar uma parada
extremamente segura, implantar um estacionamento amplo, cercado,
iluminado, cAmeras de video e controle de entrada e saida de veiculos,
proporcionando maior seguranca aos clientes, ao optarem por abastecer ou
dormir no Petroleum Services Inc.

O estacionamento além de proporcionar maior seguranga aos usuarios,
busca minimizar o fluxo de homens e mulheres de programa, drogas e alcool,

fortalecendo a imagem de um posto de combustivel com principios cristao.



D. Como vocé considera a comida oferecida na estrada?
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Qualidade Higiene e Limpeza
Boa 36,8% | Ruim 63,2% | Boa 27,2% | Ruim 69,6% 3,2%
Grafico D
Qualidade da comida
Boa
Ruim
63.2%

O desafio do Petroleum Services Inc, sera

oferecer comida de

qualidade, obedecendo um mix de pratos e temperos, de acordo com o mix de

nacionalidades e culturas existentes no mercado norte americano.

O restaurante podera ser o grande diferencial do posto de combustivel e

ser um fator decisivo na escolha de um local ideal para parar.
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Grafico D.1

Higiene & Limpeza

69.6%

27.2%

3.2%

Nao Boa Ruim
Opinaram

Aproximadamente 70% dos motoristas profissionais entrevistados
acham que a comida oferecida nos postos de combustivel possuem uma
qualidade ruim. O Petroleum Services Inc., devera explorar esse diferencial,
pois a preferéncia dos clientes ao item higiene e limpeza pode ser superior até
mesmo ao item prego da refeicio.

A combinacdo de comida de qualidade, diversidade de pratos e
excelente nivel de higiene e limpeza, sera uma 6tima opgdo aos motoristas
profissionais, levando os mesmos a programar suas longas viagens e horarios

visando parar no Petroleum Services Inc.
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E. Quantas vezes ao dia vocé para comer?

Grafico E

Numero de refei¢goes diarias

48.8%
° 42.4%

A
3X ou
mais

A pesquisa mostrou que aproximadamente 48% dos profissionais
entrevistados param no maximo 2 vezes a cada periodo de 24 horas e uma
das razbes é o controle de horario estabelecido pelo Departamento de
Transporte Americano (DOT), que exige que os profissionais tenham 10 horas
consecutivas dormidas e as restantes 14 horas consecutivas para trabalhar.
Desta forma a maioria dos motoristas profissionais, ao comecar suas jornadas
diarias, param o minimo possivel entre esse periodo de 14 horas, para
percorer maiores distancias.

Desta forma pode-se concluir que o café da manha e o jantar passam a
ser as duas principais refeicbes dos motoristas profissionais. O Petroleum
Services Inc, deve assegurar que sejam também as suas principais refeigcdes e
com maior variedade.
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F. Quantas horas em média vocé dorme diariamente?

Grafico F

Horas de sono

8.8%

Aproximadamente 90% (62,4% + 28,8*%), dos motoristas profissionais
entrevistados responderam que dormem 8 ou menos horas didrias; Isso
significa que o Petroleum Services Inc, deve oferecer servigos que ajudem a
" melhorar a qualidade do sono dos motoristas profissionais, oferecendo o
sistema de Idle Air que permitira um sono mais confortavel, na temperatura
desejada, sem o barulho do motor, proporcionando melhores horas de sono,
além de economia de combustivel. O Estacionamento deve ser amplo e

seguro.



G. Em média quanto tempo vocé fica parado esperando cargas?
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5 hrs ou menos

39%

6 a4 10 Horas 33%

1 dia ou mais

28%

O tempo que os motoristas profissionais ficam esperando para suas

proximas cargas, geralmente é o tempo que eles utilizam para fazer

manutencdo em seus veiculos, trocar 6leo, consertar pneu, lavar, engraxar,

assim como também, manutengdo pessoal, como tomar banho, lavar roupa,

cortar cabelo, comer e diversos outros produtos. O Petroleum Services Inc.,

além de oferecer diversidade de servigos, proporsionara ao menor tempo

possivel, mantendo o melhor nivel de qualidade e seguranca.

H. Qual a regularidade que vocé visita um médico ou dentista e por

que?

3 Meses | 3,2%

6 Meses | 22,4%

9 Meses | 29,6%

12 Meses | 44,8%

Tempo

82,4%

Dinheiro

17,6%
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Grafico H

Dentista e Médico

Como pode ser observado no grafico acima e no abaixo, de acordo com
a amostra de pessoas entrevistadas, aproximadamente 45% dos motoristas
profissionais levam até 12 meses para visitar um médico ou um dentista, e a
razao é a falta de tempo, nao de dinheiro, pois ficam boa parte de suas vidas
longe de suas cidades e raramente encontram esses servigos na estrada.

O Petroleum Services Inc., buscara melhorar esse cenario oferecendo
servicos médicos e odontoldgicos no proprio posto de combustivel, onde
consultas poderdao ser agendadas em apenas 24 horas de antecedéncia,
facilitando a vida dos motoristas profissionais e melhorando a qualidade de

vida dos mesmos enquanto na estrada trabalhando.
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Grafico H.1

Frequéncia de visita a um médico ou dentista
44.8%

29.6%

22.4%

3.2%

A& |

3 Meses 6 Meses 9 Meses 12 Meses

I. Como vocé escolhe onde dormir?



Grafico |

w4

Escolha de local para dormir.

19.2%

17.6%

Nao Séguranga
responderam

! Espaco

Servigos
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Mais uma vez a pesquisa confirmou que a maioria dos moristas

profissionais caminhoneiros escolhe lugares para dormir que oferecem

seguranga durante sua parada ou estadia em posto de combustivel, pois a

criminalidade, trafico de drogas e prostituicao é cada vez mais explorada nas

paradas de caminhdes. O Petroleum Services Inc., se destacara pela sua infra-

estrutura de estacionamento, principalmente pela segurancga, proibindo

presenca de veiculos no estacionamento de caminhdes, além de homens e

mulheres de programa, buscando seu reconhecimento entre os motoristas

profissionais como um local seguro para dormir e descansar.

J. Em geral como vocé qualifica os postos de combustivel na

América, com relagao aos servigos e produtos oferecidos?

Ruim

47,2%

Bom

40%

Otimo 8,8%

Excelente

4%

Regular + Bom

87,2%

Otimo + Excelente

12,8%
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Grafico J

46.4%
40.0%

8.8%

0.8%

Nao " Ruim
responderam

f S
mo Excelente

Bom

Uma grande parte dos profissionais entrevistados, o equivalente a
46,4% dos caminhoneiros, acha de modo geral, ruim os servigos e produtos
oferecidos pelas paradas de caminhdes. As principais razdes sao falta de
atendimento, falta de higiene e limpeza, falta de rapidez nos servigos e pouca
diversidade de servicos aos motoristas profissionais e seus caminhdes,
concentrados em um unico local.

O gréfico abaixo mostra um cruzamento de informagdes e de resultados
da pesquisa realizada, podendo-se destacar que idependente da nacionalidade
dos motoristas profissionais, a maioria destacou o item higiene e limpeza como
maior problema encontrado nas paradas de caminhdes, seguido pela falta de
diversidade de servicos e rapidez. -

O item seguranga foi colocado como terceira prioridade, pois dos
Estados Unidos ainda sdo um pais com poucos problemas nessa area. Mas é
crescente a preocupagao dos profissionais em relacdo a isso. O item preco
ficou em dltimo lugar. Se estd pesquisa fosse realizada entre motoristas
profissionais caminhoneiros que atuam no mercado Brasileiro, o item
seguranga teria uma maior probabilidade de ser o mais importante.

Grafico L
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Nacionalidade x Necessidade

37.8% 36.6%

37.8% gm 34.1%

6.7%
16.7%16.

Eupopeus = Norte Euro  Asiaticos
peus

Sevigos & Rapidez Prego
C
[ Limpeza & Higiene Seguranca & Estacionamento

As observacdes feita pelo autor desta monografia (Roberto M Andrade),
confirmam os resultados da pesquisa efetuada junto aos motoristas
profissionais norte americanos, de que a maioria dos postos de combustivel
especializados em caminhdes, deixam muito a desejar, principalmente nos
itens higiene, limpeza , servigos e rapidez.

O item seguranca também é falho, os estacionamentos ndo sao seguros
ou vigiados, podendo veiculos pequenos transitar livremente pelos
estacionamentos de caminhdes, gerando prostituicdo, trafico de drogas e
venda ilegal de bebidas alcdlicas.

Através das observacbes do autor, durante as diversas visitas a postos
de 6ombustive| concorrenteé, foi comprovado falta de diversidade de servigos
e de produtos em um Unico local, ndo apenas para os caminhdes mas
principalmente para os motoristas profissionais caminhoneiros. E baixo o
nimero de postos de combustivel responsaveis e interessados em oferecer
produtos e servigos que ajudem a melhorar a qualidade de vida dos motoristas
profissionais caminhoneiros da america do norte e que também oferecem

servigos que sejam canais integradores do mercado de transporte rodoviario.
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5.3 MATRIZ SWOT

A Analise SWOT, em que o termo SWOT é uma sigla inglesa para
Forcas ou Pontos Fortes (Strengths), Fraguezas ou Pontos Fracos
(Weaknesses), Oportunidades (Opportunities) e Ameacas (Threats), cuja
criacao é atribuida a Kenneth Andrews e Roland Christensen, dois professores
da Harvard Business School, consiste num modelo de avaliagdo da posicao
competitiva de uma organizag¢do no mercado.

Essa avaliacao da posi¢cao competitiva € efectuada atraves do fecurso a
uma matriz de dois eixos (0 eixo das variaveis internas e o eixo das variaveis
externas), cada um dos quais composto por duas variaveis: pontos fortes
(Strenghts) e pontos fracos (Weaknesses) da organizacao; opdrtunidades
(Opportunities) e ameacas (Threats) do meio envolvente.

Para a construcdo da matriz sdo necessarias dois tipos de analises: por
um lado uma andlise interna e por outro uma analise externa. No caso da
analise interna, esta permite identificar aspectos em que a organizacado
apresenta pontos fortes e aspectos em que apresenta pontos fracos
relativamente aos seus concorrentes.

Quanto a analise externa, esta consiste huma avaliagdo da envolvente
da organizacao de forma a identificar oportunidades e ameacas com que esta
se depara ou possa vir a deparar. Qualquer uma destas andlise devera ser
efectuada ndo apenas numa perspectiva estatica, mas também numa

perspectiva dindmica e permanente.
5.4 MATRIZ SWOT — ANALISE DO AMBIENTE INTERNO

A postura estratégica do Petroleum Services Inc.,, é de
DIFERENCIACAO, por entender as necessidades dos clientes, oferecendo
dezenas de servigos importantes ao mercado rodoviario que melhoram a
qualidade de vida dos profissionais, ndo precisando dessa forma competir no
prego e sim no valor agregado de seus produtos, incluindo ai a qualidade

superior do combustivel comercializado.
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5.5 AVALIACAO DOS PONTOS FORTES E FRACOS DA EMPRESA

Conforme a tabela abaixo sera considerado nesta avaliagdo nimeros ou
pontos de 1 a 5, sendo 1 o ponto muito fraco, e 5 o ponto muito forte, da
empresa, neste caso a empresa analisada é o Petroleum Services Inc, em

relagio aos seus concorrentes.

Ponto muito forte da empresa

Ponto forte da empresa

Ponto médio da empresa

Ponto Fraco da Empresa

- N O O

Ponto muito fraco da empresa

Abaixo encontran-se trés concorrentes que foram comparados com o
Petroleum Services inc, na Matriz Swot, ambiente interno e externo, baseados

no segmento e localizagao de cada um.

» Empresa (0) Petrolium Service Inc.

» Concorrente (1)  Jersey City Truck Stop;

» Concorrente (2) Pillo Truck Stop;

» Concorrente (3) Travel America Truck Stop;

Segundo PORTER (2004), “A meta final da estratégia competitiva € lidar
com, e em termos ideais, modificar estas regras em favor da empresa. Em
qualquer industria, seja ela doméstica ou internacional, produza um produto ou
um servigo, as regras da concorréncia estdo englobadas em cinco forcas
competitivas: a entrada de novos concorrentes, a ameacga de substitutos, o
poder de negociagdo dos compradores, o poder de negociacdo dos
fornecedores e a rivalidade entre os concorrentes existentes.”

Entre as forgcas de competigio citadas por PORTER (2004) esta sendo
levado em consideragao neste estudo a rivalidade entre os coﬁcorrentes, neste
modelo determina como se criar valor para uma industria em fungdo a
concorréncia direta.
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As tabelas abaixo refletem os pontos fortes e fracos do Petroleum
Services Inc, com relagdo ao seus principais concorrentes diretos, (1) Jersey
City Truck Stop, (2) Pillot Truck Stop e (3) Tranvel America, nas areas de
Marketing, Recursos Humanos, Operacgdes e Produgéo e Financas.

Na pontuagcdo geral, o Petroleum Services Inc., mostrou maior
competitividade, porém precisa melhorar em alguns items, e continuar
buscando ser um diferencial em produtos e servigos, para poder concorrer com
empresas de alto poder financeiro, como é o caso do Travel America Truck
Stop.

i

Clientes fiéis a empresa

Situacao financeira dos clientes da empresa

Imagem da empresa

Participacédo de mercado da empresa

Localizagdo e nimeros de pontos de armazém

Sistema de distribuicao

1
2
3
4
5 Localizacdo e nimeros de pontos de venda
6
7
8

Capacidade de pesquisa de mercado

9 Competitividade em preco

10 Amplitude da linha de produto/servigo

11 Produtividade da forca de vendas

gl (WWHOAIN|[W
NN |=(N]|W[W]|N ===t |N|=t
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12 | Integracio e relacionamento com outras drea da empresa

Y
-]
N
-t
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w
Y
N

istema de Informacédo de Marketi Média de Mkt

Na tabela abaixo compara-se a area de Recursos Humanos, com
relagdo aos demais. concorrentes, levou em consideragao a atual politica
adotada pelos concorrentes ja em operacdo, em contra partida, os dados do
Petroleum Service Inc, foram efetuados com base na politica que a empresa

pretende desenvolver.

Politica de recrutamento

Politica de selecéo

Treinamento

Avaliagédo de desempenho

H(WO|H|A
- N [= N [=

WW(W|W|w

g~ |—=

Remuneracao
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6 Plano de Carreira 3 2 4 4
7 indice de acidentes de trabalho 1 1 1 1
8 Diretores competentes, lideres, empreendedores Motivados 4 3 4 4
9 Gerentes/chefes competentes e motivados 4 3 4 4
10 Pessoal compentente e motivado 5 3 3 3
11 Trabalho desenhado de forma adquado 4 3 3 3
12 Clima de trabaltho 4 3 2 2
13 Integracdo e relacionamento com outras drea da empresa 5 2 4 4
Sistema de Informacgao de RH - Média de Mkt 50 27 40 40

Com referéncia as Operagdes/Produgédo, foi possivel obter maior

precisao nos resultados abaixo, uma vez que a localizagcdo, tamanho da planta

e entre outros aspectos fisicos, ja foram previamente determinados neste

projeto.

1 Localizagédo e numero de plantas 3 1 5 5
2 Tamanho das plantas 5 1 4 5
3 Idade das plantas 5 2 2 3
4 Nivel de automacéo 4 1 4 4
5 Nivel de qualidade 4 2 4 4
6 Produtividade 4 1 3 3
7 Poder de barganha em compras 4 1 5 5
8 Confiabilidade de fornecedores 5 3 5 5
9 Nivel adquado de estoque 5 1 3 3
10 Disponibilidade de materia prima 4 2 4 4
11 Integracio e relacionamento com outras area da empresa 5 2 4 4
Sistema de Info.de Oeracoes/producaoMeédia de Mkt 48 17 43

No tépico finangas, mais uma vez a diferenciacdo nos produtos e

servicos do Petroleum Services Inc, torna-o competitivo, apesar de seus

concorrentes (2) e (3), serem maiores nacionalmente, porém né&o

regionalmente.

1 Lucratividade da empresa 4 2 4 4
2 Liquidez da empresa 5 2 3 3
3 Endividamente 5 3 5 5
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4 Receita/Vendas 3 2 4 4
5 Custo da empresa 4 3 4 4
6 Sistemas de custos gerenciais 5 3 4 4
7 Contabilidade fiscal atualizada e confiavel B 5 5 5
8 Politicas de concesséo de crédito 3 4 4 4
9 Politicas de cobranca 3 4 4 4
10 Passivo trabalhista 5 2 2 2
11 Capacidade de investimento 5 1 4 4
12 | Integracéo e relacionamento com outras drea da empresa 5 3 4 4

de Info.de Oeracoes/producaoMédia de Mkt 52 32 43 43

Operacoes/Produciao + Financas

Ri

5.6 MATRIZ SWOT — ANALISE DO AMBIENTE EXTERNO

Intrucoes de pontuacao:
Interferéncia dos pontos Fracos ou Fortes X Oportunidades ou Ameacas
0 - Nenhuma / 1 — Baixa / 2 — Regular / 3 — Média / 4 — Razoavel / 5 - Alta

Na tabela abaixo podemos entender alguns pontos fracos e
ameagadores ao setor. Existe uma tendéncia mundial do “Go Green”,
buscando diminir como por exemplo o nivel de poluicdo e busca por maior
protecdo ambiental, regras e regulagées que s&o necessarias ao futuro do
nosso planeta, porém acontecendo a uma enorme velociade, aumentando
significativamente os custos operacionais das empresas, principalmente as
empresas de transportes com veiculos motorizados, sendo forgadas a
renovacdo da frota com motores menos poluéntes e implementagéo de
diversos equipamentos visando melhorar o meio ambiente, como também,

impossibilitando diversas empresas de continuar suas operagoes.



TABELA — PONTOS FRACOS X AMEACAS.

PONTOS FRACOS

AMEAGCAS

&| Ameaca 1
Ameaca 2
Ameaca 3

Ameaca 4
Ameaca 5

Ameaca 6
Ameaca 7
Ameaca 8
Ameaga 9
Ameaca 10

Niveis de Poluicédo

Protecdo ambiental

N

Distribuicdo de Renda

Legislacéo sobre tecnélogia

Legislagdo Tributaria

Legislacdo Trabalhista

Com a natureza

Egoismo (Individualidade)

Pequenas Induléncias

Muitos papeis

TABELA - PONTOS FORTES X AMEAGCAS.

==t = BN IN (WA

AMEAGCAS

Ameaca 1
Ameaca 2
Ameaca 3

Ameaca 4
Ameaca 5

Ameaca 6
Ameaca 7
Ameaca 8
Ameaca 9
Ameaca 10

'M’a'térié Prima 5

Custo de Enérgia

o

Clima

Orcamentode P & D

Direito do consumidor

Lobbies

Tamanho do mercado

Perfil dos fornecedores

Parcerias

Consumo consiente

W W(AR|BNIN(RjO|OI|O

PONTOS FRACOS

pr B po
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Disponibilidade de Crédito 5.
Taxa de Juros 4
Classe sécio econdmica 4
Cotacao do Délar 2
Distribuicdo Geografica 4
Resisténcia dos valores
culturais 4

Subculturas 4
Relagédo com outras empresas 3
Participacao de mercado 3

HIN|R|_~O

W WW (&~

Com relagédo a andlise dos Pontos Fortes x Oportunidades e os Pontos

Fracos X Oportunidades, coloca o Petroleum Services Inc, em uma posigao
estratégica, dificultando a implantagdo de um novo concorrente proximo as
instalacdes do Petroleum Services Inc, pois demandaria altos investimentos,

alto custos dos terrenos e obras de longo prazo.

TABELA — PONTOS FORTES X OPORTUNIDADES.

Oportunidade 2
Oportunidade 3
Oportunidade 4 |
Oportunidade 5
Oportunidade 6 [ &I
Oportunidade 7
Oportunidade 8 |
Oportunidade 9

Oportunidade 10|

o | Oportunidade 1 |

Inovacdes
Tecnoldgicas

Aceleracdo de mudancas
Responsabilidade social 4
Concorrencia 4
Perfil dos consumidores 5
Valores culturais 5
Idade média dos consumidores 4
Habitos
Relacdo das

o

w

A WRfa|O|_|RW OO

pessoas
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5.7 MATRIZ DE ANALISE CONCORRENCIAL

O resultado acima demonstra que os concorrentes B e C anadlisados
requerem maior preocupacdo e acompanhamento de suas agdes junto ao
mercado. Também devemos buscar melhorar a participagdo de mercado e
rede de distribuicdo no ambito local ou regional, pois B e C sé@o concorrentes
no ambito nacionais.

TABELA — ANALISE CONCORRENCIAL

. P X

r N N N N [N/ N |[N| N
7 Notoriedade da marca 5 35 1 7 5| 3 |5| 35
7 Participacdo de mercado 1 7 1 7 5| 3 |5]| 35
7 Capacitacéo de inivestimento 5 35 1 7 5 35 5 35
7 Poder de Negociacao 5 35 1 % 5| 3 |5| 35
7 Inovagao Tecnoldgica 5 35 1 7 5| 3 |5]| 35
7 Rede de distribuicédo 1 7 1 7 5| 3 |[5]| 35
7 Atendimento ao cliente 5 35 1 7 1 7 1 7
7 Servigos agregados 5 35 1 7 1 7 1 7
TOTAL 224 56 224 224

KOTLER (2000), relata em seu livro, como muitas empresa conquistam
sucesso ao estarem alerta para as oportunidades, “As empresas bem sucedida
percebem que o ambiente de marketing apresenta inumeras oportunidades e
ameagas. A principal responsabilidade pela identificagdo de mudancas
significativas no macroambiente é do profissionais de marketing de uma
empresa. Mais do que qualquer outro grupo de uma empresa, os profissionais

de marketing devem acompanhar as tendéncias e procurar oportunidades.
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6. DESENVOLVIMENTO DO PROJETO

Objetivo principal deste projeto é desenvolver servicos e produtos que
ajudem a melhorar qualidade de vida dos motoristas profissionais
caminhoneiros e ser uma facilitador junto ao mercado transportador,

integrando motoristas, transportadoras e fornecedores.
6.1 NOME DO ESTABELECIMENTO

O posto de combustivel vai se chamar Petroleum Services Inc., por ser
dedicado a prestacdo de servigos aos motoristas profissionais, venda de

combustivel e integragdo do mercado rodoviario norte americano.

6.1.1 Missao

A missao do Petroleum Services Inc., é melhorar a qualidade de vida
de nossos motoristas profissionais, servir seus clientes com respeito,
hospitalidade, eficiéncia, com produtos e servicos de qualidade em um

ambiente limpo e agradavel.

6.1.2 Visao

A. Providenciar servigos visando melhorar a qualidade de vida dos

motoristas profissionais.

B. Oferecer servigcos que gerem a integracdo do mercado transportador e
o crescimento dos motoristas profissionais.

C. Manter funcionarios de qualidade, oferecendo salérios atraentes,
beneficios, ambiente respeitoso, investindo no seu crescimento e no

seus familiares.
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D. Ser honesto e correto com nossos fornecedores, estabelecendo

relacionamentos de longo prazo e prosperidade.

E. Trabalhar para que o Petroleum Services Inc., ganhe respeito de seus
empregados, motoristas profissionais, clientes, fornecedores e

concorrentes.
6.1.3 Visao social

A. Desenvolver parcerias com empresas do setor visando melhorar a

qualidade de vida dos motoristas profissionais na America do Norte.

B. Investir 0,25% do faturamento em projetos sociais e na educégéo dos

funcionarios e seus familiares.

C. Investir na melhoria das condi¢des de vida dos funcionarios e motoristas

profissionais.

D. Investir em treinamento dos funcionarios, melhores salarios, melhores

beneficios e seguranca no trabatho.

E. Tratar efluentes, recursos nao renovaveis e residuos soélidos.

F. Concientiz os motoristas - profissionais sobre seguranga de seus
veiculos;
G. Reduzior, através do sistema Idle Air, a emissdao de poluentes e o

consumo de combustivel.
6.1.4 Visao futura

Petroleum Services Inc., tem a visao futura de ser reconhecido como o

melhor e mais completo posto de combustivel do pais em prestagao de
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servigos destinados a melhoria da qualidade de vida dos motoristas

profissionais.
6.1.5 Localizagao

De acordo com CHOPRA e MEINDL (2004) “decidir a localizagdo de
uma empresa, constituir uma enorme parte da cadeia logistica. Pode ser uma
localizagao buscando economia de escalas ou descentralizada, tornandos-se
mais responsavel estando préximo dos clientes”.

A localizacao ideal para a abertura do posto de combustivel, sera o
Estado de New Jersey, proximo a Cidade de Jersey City e proximo a rota 1-95,
pois estd a minutos da Cidade de New York, NY, a qual possui milhdes de
habitantes, demanda milhares caminhdes com produtos para atender suas
necessidades, e a minutos da ponte mais movimentada do mundo, a George
Washington Bridge, que da acesso a seis estados, ao norte do estado de New
York.

Outro especto importante € que no Norte do Estado de New Jersey
(Proximo a New York), ndo existe nenhum posto de combustivel com
capacidade de receber centenas de caminhdes. Sao todos postos com nimero
de vagas reduzidas e com pouquissimos servicos a disposigdo dos motoristas

profissionais.
6.2 SERVICOS PARA CAMINHOES

Os servicos do Petroleum Services Inc, visa suprir as necessidades
diarias dos motoristas profissionais caminhoneiros e do mercado transportador
North Americano, junto aos seus equipamentos, caminhdes, carretas, 6nibus
ou qualquer tipo de veiculo comercial, sendo para eles uma extencdo dos
servicos e produtos enquanto estiverem longe de suas cidades ou de seus
terminais rodoviarios. '

Serdo prestados servicos mecanicos, manutengido preventiva,
assisténcia 24 horas, balanca de pesagem, lavagem para caminhdes,

borracharia, cromo e venda de combustivel. O desafio do _Petroleum Services
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Inc., sera a busca por um ponto de equilibrio, realisando servigos com o menor
tempo possivel, e ao menor custo, mas mantendo um alto padao na qualidade
dos servicos prestados. Desta forma diminuindo o tempo parado dos
caminhgoes (Down time), gerando economia de tempo e dinheiro, pois

caminhao parado nao da lucro.
6.2.1.1 Venda de combustivel

Apesar de ser uma industria onde cada centavo é importante, o
Petroleum Services Inc., nao visa competir diretamente em precos, pois possui
um grande diferencial, a diversidade de servigos aos motoristas profissionais e,
ao mercado rodoviario.

O Petroleum Services Inc, oferecera um Petroléo (Premium) de primeira
qualidade, fazendo com que nossos clientes por si s6 reconhecam que fazem

mais milhas por galdo com o nosso combustivel.

Serao, no total, 20 bombas diesel (Pumps) exclusivas para caminhdes,
15 bombas de gasolina para carros e 5 bombas para RV, equipadas para

melhor atender os clientes:

A. Pagamentos automaticos na bomba (EZ-PAY);,
B. Aceitacao de Cartées de Créditos, Comchecks, T-checks e
TCH Checks diretamente na bomba;

o

Mangueira de agua;

o

Bombas com maior vazdo de combustivel, visando economia
de tempo;

Galao com sabao liquido, para uso diverso;

Vassoura para lavar o vidro;

Mangueiras de AR;

. Telefone para comunicar com o caixa;

~ Do m

Galdes para lixo.



50
6.2.1.2 Transporte de combustivel

De acordo com CHOPRA e MEINDL (2004) , a estrutura da cadeia de
suplimento deve lever em consideragdo seis condutores; Informagao,
Aquisicées, Prego, Transporte, Inventario e Estrutura. Deve haver um
cruzamento desses seis condutores, visando encontrar o melhor resultado ha
empresa. A utilizacdo de frota prépria, em alguns casos, pode aumentar o
custo com transporte, porém reduzir os custos de inventarios e aumentar a
responsabilidade no fornecimento.

Visando melhorar a capacidade e competitividade, todo o transporte de
combustivel entre a refinaria e o posto de combustivel sera através de sua
propria frota de caminhdes.

O custo e administragéo da frota prépria pode ficar um pouco mais caro
do que utilizar uma frota tercerizada, mas em contra partida poderemos obter
um fornecimento mais responsavel e continuo.

E importante considerar que quanto mais galdes um caminhdo
transportar, menor serda o custo do transporte por galdo, observando que o

limite legal de peso é de 80,000 libras (caminho e carga).

Foto: Exemplo de Caminhao Tanque

Em média um caminh&o vazio pesa 35,000 libras e a carga, no maximo,

45,000 libras. Visando levar uma quantidade maior de combustivel, a Unica
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possibilidade é diminuir o peso do caminhao, utilizando veiculos equipados da

seguinte forma;

Motor e caminhao menor, porém com mais poténcia;
Tanque de combustivel todo de aluminio;

- Todas as rodas de aluminio;

oo w >

Um unico pneu largo por eixo, ao contrario do tradicional dois
pneus;
Parachoque menor,

2 baterias potentes e nao 4;

Q m =

. Cabine de fribra de vidro;
H. Tanque de combustivel menor.

Utilizando esses critérios acima o peso do caminhao sera reduzido para
25,000 libras, elevando o peso da carga para 55,000 libras, ou
aproximadamente 1,500 galdes a mais em cada viagem, diminuindo
siguinificativamente o custo do frete e respeitando o peso maximo permitido
por lei de 80.000 libras.

6.2.1.3 Servigos mecanicos

O Petroleum Services Inc, oferecera servicos de mecéanica a todos os
caminhdes a diesel. Os mecanicos serdo constantemente treinados e
motivados a prestar o melhor servico possivel aos clientes. Seis baias de
atendimento serao disponibilizadas, 24 horas ao dia, 7 dias na semana. Abaixo

lista de servigos oferecidos.



.

Foto: Caminhoes sendo reparados.

6.2.1.4 Manutengao preventiva

A manutengdo preventiva ajuda a aumentar a vida util dos
equipamentos, reduzir os custos com manutengdes, aumento de segurancga,
aumento de desempenho dos veiculos, economia financeira e de materias.

De acordo com a Revista Overdrive (2008), empresas que fazem
programas de manutencdo eficazes, conseguem uma enconomia de
aproximadamente 25% com gastos mecanicos e aproximadamente 12% de
economia no consumo de combustivel, gerando uma economia anual por
veiculo de aproximadamente USD 17,600. (Considerando 150,000 milhas ano
~ por veiculo). ' | ‘

A manutengdo preventiva de veiculos comerciais, incluem, partes
elétricas, Partes Mecénicas, Pneumaticas, fluidos, testes de desempenhos de

seguranca, lubrificacéo, dleos e etc.
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Foto: Bais (Layout).

Troca de 6leo de motor;
Troca de dleo de caixa;
Troca de 6leo de diferéncial;
Troca de antifreezer — radiador;
Lubrificagéo;
Verificagéo de fluidos;
Filtros de dleo, agua e AR;
Correias;
Analise de 6leo.
Troca de pastilhas de freio;
Troca de embreagem;
Mangueiras;

. Luzes elétricas;

‘Inspegbes de rotina;
Soldas;

Quinta roda.

TOZENARTFC-OEZQEMMUO® R

6.2.2 Assisténcia 24 horas

De acordo com a revista Landline (2008) durante o ano de 2007, os
donos de caminhdes e transportadoras gastaram em média USD 2,762 por

veiculo, com servigos de assisténcia de rodovia.
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A revista Landline (2008) aponta com razao principal destes gastos, a
falta de manutengao preventiva e o aumento significativo da fiscalizagdo pelo
departamento de transporte americano (USDOT), que verifica as condi¢ces de
seguranca dos veiculos e motoristas, e em casos de violagbes, exigem que o
veiculo seja concertado no local e somente ap6s comprovagdes dos concertos
os veiculos sdo novamente inspecionados e liberados.

O Petroleum Services Inc., oferecera, duas pick-ups Ford-350
equipadas com compressor de ar, macacos hidraulicos, diversas chaves e
ferramentas mecanicas, possibilitarao o conserto de pneus, pequenos reparos
e falta de combustivel na rodovia, sem necessitade que o veiculo seja
guinchado ao posto.

O Servigo sera oferecido em um raio de 100 milhas, 24 hofasfao dia,
365 dias no ano, utilizando mecanicos préprios. Os Veiculos de assisténcia 24
horas serao despachados na ordem dos servigcos solicitados.

Pelo servico de assisténcia 24 horas, muito caro em todo o mundo, o
Petroleum Services Inc., cobrara por milhas rodadas, mao de obra, pecas e
produtos utilizados, deixando seus consumidores cientes antes dos veiculos de
assisténcia a rodovias forem despachados.

6.2.2.1 Balancas de pesagens

Duas balancas serdo instaladas com capacidade de pesagem de
150,000 libras. De acordo com a ATA (American Trucking Association, 2008), 8
em cada 10 cargas s&o pesadas, considerando a divisao do peso entre os
eixos dos caminhées.

Em cada entrada e saida dos estados Norte Americanos existem
balancas de pesagens do Departamento de Transporte (DOT), controlando o
peso total e peso por eixo de cada caminhdo e as multas sdo impostas de
acordo com o peso excedente total ou por eixo. O total de peso permitido sem

licencas especiais e onde estido inseridas mais de 95% dos caminhoneiros

sao;
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Exemplo: Balancga de pesagem por eixo.
A. Capacidade total carga e caminhao — Eixos 1 + 2 +3 = 80,000;
B. Capaxidade Maxima Eixo 1 = 12,000 ou menos;
C. Capaxidade Maxima Eixo 2 = 34,000 ou menos;

D. Capaxidade Maxima Eixo 3 = 34,000 ou menos;

Uma vez que o veiculo estiver em cima da balanga, utilizando o telefone
disponivel na altura da janela do caminhdo ou utilizando radio amador do
préprio caminhdo, os motorista poderdo estabeler comunicacdo entre eles e
posto de combustivel. Sera solicitado ao caminhoneiro o nimero de seu
caminhao, e apoés ser efetuado a pesagem pelo posto, os motoristas serao
orientados para deixarem a balanca de pesagem e retirarem seus recibos com
peso CERTIFICADO no caixa do posto, e claro efetuar o pagamento dos
mesmos.

Semanalmente o Petroleum Services Inc, fara a regulagem da balanca.
Em caso de multas por diferenca de peso, com o comprovante que o motorista
efetuou a pesagem anteriormente na balanga, o Petroleum Services Inc.,

reembolsara o valor total da multa.
6.2.2.2 Lavagem

A grande maioria das lavagens de caminhdes nos Estados Unidos, s&o

feitas mecanicamentes e o resultado final € de péssima qualidade. O
Petroleum Services Inc., oferecera uma lavagem personalizada e manual.

- Ficara localizada dentro do estacionamento do posto, com duas baias

para diminuir a espera e aberto 24 horas para melhor comodidade de seus

clientes. .
Servigcos Oferecidos:
A. Lavagem covencional,

B. Lavagem Caminhao;

C. Lavagem Carreta (Trailer);
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Lavagem Caminhao e carreta;
Lavagem Caminhdes Tanques;
R.V.

Motor;

Lavagem Interior;
Clareamento de aluminium;

Protecao para chuva — Rain-X;

6.2.2.3 Borracharia
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A revista Truckero’s News (2007), destaca que a economia de

combustivel depende de diversas variaveis, bem como, velocidade, peso, aero

dinamica, condicdes da estrada, aceleragdo do veiculo, troca de Oleo,

temperatura, e entre outros fatores, porém somente o fato dos pneus estarem

com a mesma calibragem e com as mesmas libras de ar comprimido (100

PSI), gera uma economia de aproximadamente 5% no cosumo de combustivel.

A borracharia do Petroleum Services Inc, funcionara dentro de uma das

baias no mesmo local prédio da mecanica, operando 24 horas com conserto

de pneus, venda de pneus usados, hovos e pneus recapados.

Produtos e servicos oferecidos:

AREm@memmOOF R

Venda de pneus novos;

Venda de pneus usados;

Venda de pneus recapados;
Concerto de pneu;
Balanceamento;

Alinhamento;

Redesenho de borracha;
Assisténcia na rodévia 24 horas;
Venda de correntes para neve;
Conserto de parabarros;

Instalagbes de rodo ar;
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6.2.2.4 Cromagem

Cromagem € um revestimento na cor prata visando dar protecdo e
estética superficial a produtos como, tanques de combustivel, parachoques,

buzinas, grades, luzes e acessérios em geral.

Foto: Caminhao Cromado.

“Caminhao carregado, cromado, tanque cheio, lavado, motorista com Deus no
coragéo, tomado banho, alimentado, boa musica e um bom café; é mais que

felicidade” (Dizer popular).

6.3.1.1 Servigcos adicionais

Séo servicos que visam complementar o bem estar dos motoristas
profissionais caminhoneiros, e minimizar dois grandes problemas que estes
profissionais enfretam, a falta de estacionamento para os caminhdes e a falta
de seguranga nos postos de combustivel.

Os servigos incluem loja de conveniéncia, hotel, igreja, estacionamento,
transporte de passageiro (motoristas) e estacionamento com seguranca 24
horas.

O Jornal Movin’ Out (2008), relata a dificuldade dos motoristas
caminhoneiros em encontrar vagas de estacionamento para seus caminhdes

no periodo da noite, pois neste periodo ha uma maior concentragdo de
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veiculos, devido horarios de sono dos profissionais, sendo que muitos ao nédo
encontrar opgdes acabam dormindo nos acostamentos das roddvias.

A maior associagcdo de caminhoneiros da america a OOIDA (Owner Operator
Independent Driver Association), alerta um aumento de criminalidade nos
estacionamentos dos postos de combustivel, como também, um enorme
aumento de prostituicdo e consumo de drogas, pela falta de seguranca nao

oferecida pela grande maioria dos postos de combustivel.
6.3.1.2 Loja de conveniéncia
A loja de conveniéncia do Petroleum Services Inc., foi estudada para

ofercer os principais produtos necessarios a vida do motorista profissional.

Serao mais de 3000 itens tais como;

Foto: Exemplo loja de conveniéncia.

Produtos Oferecidos;

Comidas/enlatados;
Doces/balas/chocolates;

Leite;

Paes;

Bebidas;

Materias para escritorio/log books;

ammoanw»

Livros;
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CD/DVD;
Roupas;
Presentes;

Brinquedos;

S

Chapéus.

6.3.1.3 Restaurante 24 horas

O restaurante Petroleum Services Inc., devera ser a prioridade, nao pelo
lucro do restaurante, mas sim pela fidelizagdo dos motoristas profissionais.
Restaurante com comida saborosa, ambiente limpo, servico de qualidade e

preco moderado sera fundamental para o sucesso do Petroleum Services Inc.

Foto: Exemplo Restaurante.

Foi identificado que, para os motoristas profissionais, suas principais
refeicoes sdo café da manhad e o jantar. No almogo muitos profissionais
preferem um lanche rapido, pois eles tem apenas 14 horas permitidas por lei
para trabalhar a cada periodo de 24 horas.

O Petroleum Service Inc., oferecendo pregco acessivel e excelente
comida, fard com que a maioria dos profissionais caminhoneiros programem

seus horarios de viagem para parar no Petroleum Service Inc., para comer e
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também aproveitar os diversos outros servigos que esta parada disponibiliza
aos profissionais.

Como ja mencionado na introducdo, motoristas profissionais sao
criadores de mitos, tais como, “Se este restaurante tem muitos caminhées, é

sinal que a comida & boa”.

O Cafée da Manha - O Petroleum Services Inc., Servira um buffet com
20 pratos especiais, cereais e frutas, considerando pratos tradicionais
americanos e latinos americanos. Horario de atendimento 05:30 as 10:30.

O Almogo do Petroleum Services Inc., Servira pizza, sanduiches,
aperitivos e alguns outros pratos rapidos, como também, um buffet com 15
pratos quentes, 10 pratos de saladas e 5 pratos de sobremesa", com um
grande diferencial um espeto de carne assada (1 Linguicinha, 1 Galeto de
frango e 1 Pedago de peito de peru com bacon). Sdo produtos com custo
baixo, boa apresentacdo, e nenhuma parada de caminhdo na América fornece
carne assada no espeto. Horario de atendimento 11:00 as 16:00.

O Jantar do Petroleum Services Inc., Servira buffet com 25 pratos
quentes, 10 pratos de saladas e 5 pratos de sobremesa, um espeto de carne
assada (1 Linguicinha, 1 Galeto de frango e 1 Pedacgo de peito de peru com
bacon). O espeto € um produto com custo baixo, boa apresentagéo, eéo
grande diferencial, uma vez que nenhuma parada de caminhdao na América
fornece carne assada no espeto. Horario de atendimento 17:00 as 22:00.

O restaurante do Petroleum Services Inc., ficara aberto 24 horas ao dia.
Motoristas profissionais e demais clientes poderdo solicitar pratos a la carte
encontrados no menu, como pratos de café da manha, saladas, sopas
sobremesas, pratos quentes e sanduiches a qualquer hora do dia.

O Petroleum Services Inc, servird sucos, refrigerantes, égua,_café, cha,
entre outras bebidas. Nao sera vendido nenhum tipo de bebida alcodlica aos
motoristas profissionais.

O restaurante oferecera entrega de comida nos caminhﬁes, uma vez

estacionados no estacionamento do Petroleum Services Inc.
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6.3.1.4 Hotel - Petroleum Services Inc

Apds entrevista realizada com 101 motorista profissionais
caminhoneiros de diferentes estados americanos, foi comprovado que mais de
90% destes profissionais gostam de suas atividades, sdo apaixonados por
seus caminhdes, porém 100% deles, apds dias consecutivos dentro de uma
cabine de um caminhdo, sentem-se esgotados, precisam mudar de ambiente.
Quando o conforto de suas casas ainda esta distante, nada melhor que um

bom hotel, para descansar.

A B - - . T, i e

Foto: Modelo de Hotel.

O Hotel do Petroleum Services atendera as diversas necessidades dos

motoristas profissionais:

Viagens com familiares;

Longas esperas de cargas;

Espera por problemas mecéanicos;

Caminhdes de mudangas que andam com varios ajudantes;

Quebra de stress/ maior conforto e privacidade;

mmH U aw s

Caminhoes sem cama;

O hotel Petroleum Services Inc., disponibilizara 50 apartamentos,

piscina e estacionamento gratuito para caminhdes.
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6.3.1.5 Hotel — equinos e bovinos

O hotel equino e bovino é algo muito comum nos Estados Unidos,
principalmente em estados com grandes desertos, como Texas, New Mexico,
Arizona, Wyoming, California, Colorado e Nevada, pois as distdncias séo

grandes e os animais precisam descansar, comer e beber agua.

Foto: Exemplo Hotel para Equinos e Bovinos.

Em todo o pais o transporte de cavalos e touros de raca, cavalos e
touros de rodeio é significativo, sdao animais valiosos que precisam de um

cuidado especial.

O Hotel para equinos e bovinos sera equipados com 30 baias, com
forragéo especial, comida, dgua, e musica cléssica durante o dia. Também
tera um grande curral para que os animais possam caminhar e desestressar.

Deve-se sempre avaliar a localizacao desse servigo, para
assegurar-se que esteja em rota de transporte de animais para sua
viabilidade econdémica.

No caso do Petroleum Services Inc, este se beneficiara do fluxo de
animais com destinos a diversas corridas e apresenta¢gdes em New Jersey e
New York.
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Foto: Transporte de Animais de Raca.

Esse servigo ajudara o Petroleum Services Inc., a alcangar um publico
expressivo entre motoristas de caminhdes e caminhonetas boiadeiras em

busca de conforto e que também necessitaram de combustivel.
6.3.1.6 Igreja — truck stop ministries

Sera construido uma Igreja Cristéd dentro de uma carreta de caminhao
(Trailer), com todo conforto, cadeiras, ar condicionado, som e etc., com
capacidade para 30 pessoas, para atender um dos publicos mais solitarios do
mundo. Os cultos serdao aos Domingos e acompanhamento pastoral todos os
dias. Serao distribuidos CDs com menssagens e musicas cristés, para que os
membros passageiros possam ouvir em suas longas viagens.

A revista Highway News and Good News (2008), publicada pela
Transport for Christ (Transporte para Cristo), destaca a importancia das Igrejas
sobre rodas, principalmente nos postos de combustivel, levando a palavra de
Jesus os motoristas profissionais, e oferecendo a eles uma extengédo de suas

igrejas enquanto estiverem viajando.



64

Truckstop Ministries, Inc.
"Ministering to the
Truckers of the World

R Since 1981

Truckstop Ministries, Inc.

Ministering to the Truckers of the World -John 14:27

“ Deixo-lhes a paz., a minha paz lhes dou. Ndo a dou como o mundo a da. Nao se

pertube o seu coragdao, nem tenham medo. John 14:27

Sera oferecido um servigo telefénico 0800, onde motoristas profissionais
caminhoneiros poderdo ligar diariamente para ouvir mensagens cristas

motivadoras, elaboradas didriamente pelo pastor local.

Um aspecto muito importante é a proibicdo total da presenca de
mulheres e homens de programas (sexo) dentro de todo espaco e
estacionamento do posto, algo infelizmente muito comum em toda as paradas
de caminhdes no mundo, sem contar que junto com essas mulheres e homens
de programas ha drogas e alcool.

O Petroleum Services Inc, transmitird uma imagem cristd, sem ser algo
forcado deixando claro que sera uma parada diferente, segura e auténtica,
proporcionando maior comodidade.

Na loja de conveniéncia do Petroleum Services Inc., sera disponibilizado
uma secao para venda de produtos evangélicos, como, Biblia, livros, DVD, CD,
camisetas, adesivos, entre outros produtos. O Petroleum Services Inc.,
entregara mensalmente o dizino do valor total de seu lucro liquido a esta igreja

local.
6.3.1.7 Estacionamento idle aire

E um produto revolucionario, como pode ser visto na foto na péagina

seguinte. E uma estrutura que ser4 montado no estacionamento do Petroleum
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Services Inc. Cada caminhdo e carreta recebem um tubo plastico que é
adaptado na janela. Na ponta deste tudo ha uma tela de computador onde
varios servicos e produtos séo oferecidos.

No ano 2007, aproximadamente 200,000 caminhoneiros, visitaram o
sistema, totalizando 1,500,000 visitas, também informa, que os motoristas
profissionais (clientes), gastaram 15,000,000 de horas conectados
nacionalmente, deixando de gastar o equivalente & USD 44 Milhdes em

combustivel (com base a USD 2,88 o galao). A emissao de diesel obteve uma

reducéo de 360 milhdes de libras.

Foto: Modelo de estrutura.
Devido o veiculo ficar desligado durante o descanso do motorista, o

sistema Idle Aire gera uma economia aproximadamente de $1,95 por hora.
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120V Electric Outlets High Speed Internet
Inside and outside your cab High-Speed Ethernet Port for
for appliances, block/ Internet on your computer -
fuel heaters and other wireless Intarnet also available
accessores *

X

abls 24/ 7.0n-Screen ;
iveHelpordial  Go Buttons USB Ports Telephone Television

0Ur €3 One touch access to  Use a keyboard or  Plugin a regular Connect your TV

B-7024 from any main functions mouse phone for incoming  standard COAX c

e and outgoing calls.  television ral
Dial 611 for

Customer Support

Foto: Adaptador de janela.

Servigos oferecidos pelo sistema sao:

A. Ar condicionado e calefagdo — O motorista podera desligar o caminhao
para dormir, tanto em temperaturas altas ou baixas, pois o sistema de ar

é constante.

B. O sistema melhorara a qualidade do sono dos motoristas, pois sem o

barulho do motor e ar ambiente.

C. A lei exige que os motoristas durmam 10 horas por dia. Um motor ligado
gasta 1 galao de diesel por hora, ou 10 galées por dia. A economia

deste sistema sera enorme.

D. Diminuira o desgaste do motor, pois reduz as horas trabalhadas.
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E. Diminuira emissdes de poluentes.

F. Internet, possibilitara aos caminhoneiros a comunicagdo com o mercado
de transporte para encontrar sua proxima carga, uma vez que a maioria

das cargas sao disponibilizadas via internet.

G. 24 canais de televisdo, sendo 2 canais destinado a mensagens
exclusivas cristas, com pregacoes de diversos pastores e ensinamentos
biblicos, 1 canal com informagdes aos caminhoneiros, 3 canais de
noticias, 1 canal com previsao do tempo, 1 canal exclusivo com
informagdes sobre o Petroleum Service Inc e os demais 17 canais serao

pagos, adquiridos através de pagamentos com cartdes de crédito.
H. Tomadas 220 volts.
I. Reservas de vagas por telefone e radio amador.
J. Luz para cabine e telefone.
K. Ajuda ao consumidor 24/7 através do sistema.

L. Sera cobrado um valor a cada 24 horas, porém caminhdes que

abastecerem mais de 150 galdes terdo um bdnus de 12 horas gratis.

M. Entrega de comida exclusivamente do restaurante do posto de

combustivel.

Este sistema Idle Aire sem duvida é fantastico. O sistema traz
siléncio, satlde, liberdade, conforto, redug¢io de stress, tecnologia,
reducio de emissores poluentes e vai integrar a comunicacdao dos
motoristas porfissionais junto ao mercado transportador e ao Petroleum

Services Inc.
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6.3.1.8 Estacionamento

O estacionamento do Petroleum Service Inc., sera amplo, 100%

cercado, entrada e saida Unicas, com vigilancia 24 horas ao dia.
A. 500 Vagas para caminhdes, sendo 250 vagas para o sistema ldle Aire;

B. Vagas numeradas e marcadas com linhas pintadas em amarelo,

facilitando a manobra do caminhao ao estacionar,
C. 100 vagés para automovel,
D. Area para estacionamento de caminhdes com cargas excedentes;
E. lluminacao em todo espaco e sistema de cadmeras de seguranca;
F. Diversos galdes para lixo;

G. Um banheiro ambulante a cada 20 vagas, evitando grandes

deslocamentos aos banheiros fixos;
H. Controle de entrada e saida;

I. Estacionamento de caminhdes sera separado da entrada de veiculos.

Uma das grandes preocupagoes dos caminhoneiros é o lugar onde
parar. Muitas vezes dirigem algumas horas a mais para parar em lugar
seguro, pois o risco de assalto e roubo existe. O Petroleum Services Inc.,
sera um lugar seguro onde as preocupagoes serao diferentes, como que

comer ou que filme assistir.

O estacionamento sera limpo, vagas demarcadas, seguro, acesso
facilitado, seguranca 24 horas, e na maioria das vezes, gratis. Porém o

Petroleum Services Inc., precisa obter uma participagdo maior no bolso de
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seus clientes, tendo eles que consumir para desfrutar das vantagems deste
estacionamento.

As regras serao:

A. Primeiras 4 horas — gratis.

B. Apoés as primeiras 4 horas - gratis com consumo minimo de 50 galbes
de diesel a cada 24 horas;

C. Gréatis com gastos de U$ 30 por dia em comida ou produtos da loja de

conveniéncia;
D. Gratis com uma lavagem simples ou completa;
E. Gratis com algum servigo mecanico;

F. Custo de $ 10 dolares diarios em casos que excedam as 4 primeiras

horas e nenhum produto seja consumido;

6.3.1.9 Transporte de passageiros

Este servico € muito interessante e foi encontrado em um unico posto
de combustivel da America do Norte, na cidade de Savannah-Georgia,
utilizando carrinhos de golf de seis passageiros para transportar motoristas

profissionais caminhoneiros.
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Foto: Modelo de carro a ser utilizado pelo posto.

A comunicagdo é efetuada através do radio amador (90% dos
caminhoneiros possuem). O veiculo (mini golf), operado por um funcionario do
posto, se deslocara até a vaga para apanhar o passageiro, facilitando assim o
acesso ao posto e retorno do mesmo ao caminhéao.

Os beneficios sdo enormes em um mercado que possue muita gente
idosa, obesa e portadores de deficiéncia fisica. A gratuidade desse servico é
recompensada pelo aumento possivel de consumo, pois o cliente tem como
levar facilmente produtos para seu caminhao.

6.3.2.1 lluminacéao

Todos os departamentos do Petroleum Services Inc., assim como, lojas,
restaurantes, quadras de esporte, estacionamento e todos os demais
ambientes terdo iluminagdo adequada, facilitando acessos e melhorando a
visualisagcao de produtos e servigos.

As luzes serao programadas para acender e apagar de acordo com a
claridade do dia. Os postes de luz terdo tomadas disponiveis aos motoristas

profissionais.
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6.3.2.2 Segurancga 24 horas

Servigo de seguranca 24 horas, através de funcionarios terceirizados de
uma empresa de seguranga, fara o controle de entrada e saida de veiculos e
vigilancia em todo o posto de combustivel, principlamente no estacionamento
dos caminhodes.

Estacionamentos separados para caminhdes e veiculos facilitara o
controle e a seguranc¢a do local, uma vez que veiculos deverao se identificar
antes de, acessar o estacionamento. O estacionamento sera monitorado
através de video cameras, controladas por uma central de televisdo. Cerca de
50 cameras serao espalhadas pelas areas principais do Petroleum Services

Inc.
6.3.2.3 Despertador — wake — up calls

Motoristas profissionais dormindo no hotel ou em seus caminhdes
poderao solicitar o servico de atendimento ao cliente do posto para serem

despertados a qualquer hora do dia ou da noite e o servico sera gratuito.

6.3.2.4 Espaco viva melhor

Os espacos profissionais serao destinados exclusivamente aos motoristas
profissionais caminhoneiros e seus familiares. Visan a melhoria do bem estar e
da saude. Os profissionais estam expostos a diversos riscos, como, saude e
acidentes, estimulados pela falta estrutura nos postos de combustivel que
ajudando agravar o risco da profissao.

A revista NATSO Truckers news (2008), divulgou um estudo recente, onde
mostra a profissdo de caminhoneiro, como 1 das 10 profissdes mais perigosas
dos Estados Unidos, também divulgou que 20% dos acidentes causados por
caminhdes sao decorrentes de falta de descanso ou sono. ’

A revista Landline Magazine (2008), publicou que os motoristas de
caminhoes tem mais risco de diversos problemas de sauide, do que a média da

populagdo Americana. Estima-se que 1 a cada 4 tem Apneia, 50% fumam, a
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maioria come diariamente comidas rapidas (fast foods), e quase todos ficam
grandes periodos parados sem exercicios fisicos.

Esses habitos aumentam os riscos de pressao alta, doéncas cardiacas e
diabetes. Muitos ajudam descarregar seus caminhdes, colocando em risco
suas costas.

O orgéao governamental, The Federal Motor Carrier Safety Administration,
que controla transportadores e motoristas nos Estados Unidos, exige que
motoristas profissionais submetan-se a exames de droga e Aalcool
periddicamente e estdo apertando as leis para motoristas com diabetes e

pressao alta, visando aumentar a seguranga nas estradas.

6.3.2.5 Espagos promocionais

Os espacos profissionais do Petroleum Services Inc., oferecerao aos
motoristas profissionais os seguintes servicos; banheiros, chuveiros,
lavanderia, cinema, sala de massagens, aluguel de filmes, audio video,
video games, mesas de ténis, mesas de sinuca, mesas de xadrex, mesas
de déminds, quadras de vélei de areia, quadra de basquete, quadras de
baseball, quadras de futebol, salao de beleza unisex, sala de internet, fax,

telefones, copiadoras, escritérios e muito mais.

Foto: Bem Estar.
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6.3.2.6 Banheiros

O diferencial dos banheiros do Petroleum Services Inc., sera a limpeza
e higiene, pois & quase impossivel encontrar um banheiro limpo e higiénico

neste mundo de postos de combustivel para caminhdes.

Foi encontrado na cidade de Empéria no Estado da Virginia-USA, um
banheiro quase perfeito, mas o alvo é fazer melhor. Os banheiros do
Petroleum Services Inc., serdo limpos e abastecidos de hora em hora, durante
24 horas ao dia.

Os banheiros serdo decorados com aparéncia de locais do velho oeste
e iluminacdo adequada. Varios vasos sanitarios com descargas automaticas,
folha higiénica, porta papéis e cabides internos para pendurar roupas ou
sacolas, torneiras automéﬁcas, bacias e espelhos grandes, secadores

automaticos para as maos e lixeiros acessiveis.
6.3.2.7 Chuveiros 5 estrelas

A maioria dos postos de combustivel oferecem banhos, mas quase
sempre pequenos, com limpeza inadequada, espelhos pequenos, chuveiros
com pouca pressao ou até mesmo pouca agua, sem vasos sanitarios e longas
esperas pois possuem 2 ou 3 chuveiros apenas.

Foi encontrado na cidade de Flagstaff-Arizona USA, na rota
Interestadual 1-40 saida 198, um posto de combustivel chamado Little
America que oferece um dos melhores chuveiros do Pais, mas o alvo é fazer
melhor. \

Os chuveiros do Petroleum Services Inc., serdo tamanho familia, limpos,
higiénicos, espelhos grandes, com vaso sanitario, folha sanitaria, uma cadeira,
chuveiro com 6tima pressao, uma toalha limpa, um tapete, um'sabonete, um
shampoo tamanho individual, pintura decorativa e boa iluminagéo.

As toalhas usadas serdo deixadas no banheiro e recolhidas durante a

limpeza que sera efetuada apés cada usuario.
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O Petroleum Services Inc., busca diminuir a espera dos motoristas
profissionais. Serdo 20 chuveiros equipados com trava de segurancga interna e

sistemas contra incéndio.

Foto: Chuveiro.
Custos aos motoristas profissionais:

A. Custo do banho por pessoa ou casal sera de $ 10;
B. Gratis com a compra de 50 galdes de diesel;
C. Gratis com lavagem completa;

D. Gratis com troca de dleo.

6.3.2.8 Lavanderia

Consta de uma sala exclusiva para lavanderia, com maquinas de lavar,
secar, mesas para dobrar roupas e ferro elétrico, sendo todo servigo “self-

service”.
Os servicos disponiveis serao:

A. 15 Maquinas de lavar;

B. 15 Maquinas de secar;

C. 1 Maquina automatica para vender sabdo, amaciante e agua
sanitaria;

D. 2 TV transmitindo noticias e condi¢gées do tempo;
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E. 10 Carrinhos para colocar roupa;
F. 2 Tabuas de passar roupa e 2 ferros elétricos;
G. O servigo sera pago.

6.3.2.9 Home theater

Espagco Home Theater serd destinado exclusivamente aos motoristas
profissionais. Sera equipado com uma grande tela (screen), e com capacidade
para 40 pessoas assentadas. Toda semana o Petroleum Services Inc.,
transmitira 20 filmes. Uma relacao dos filmes sera colocada na parte de fora do
Home Theater, contendo os horarios de cada filme. A lista sera atualizada uma

vez por semana semanalmente.

Foto: Exemplo de Home Theater.

Proximo a entrada do home theater havera uma maquina para venda
pipocas e refrigerantes. Os profissionais poderdo assistir todos os filmes
gratuitamente.

Este espago permitira aos clientes (motoristas profissionais),
desfrutarem de um bom filme, sentir-se em um cinema, sem nenhum custo,

oferecendo assim mais um servigo, melhorando a sua qualidade de vida.
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6.3.3.1 Tv room

O espaco “TV Room” sera uma sala aberta com capacidade de 30
pessoas assentadas. Ficara localizado entre a lavanderia, chuveiros e
banheiros. A TV ficara ligada 24 horas em canais de noticias, como, CNN e
ABC.

6.3.3.2 Tv — Condigdes do tempo e trafego

Especialmente em um pais como EUA que sofre severamente com
baixas e altas temperaturas, tornados, enchentes, neve, neblina e etc, é
importante oferecer um canal de televisdo para as condicées de tempo,
visando alertar e ajudar os motoristas profissionais do Petroleum Services Inc,

a tomar decisdes sobre suas viagens. Canal The Weather Channel.

6.3.3.3 Aluguel de filmes e audio books

Através de uma parceria com a empresa Netflix, o Petroleum Services
Inc., disponibilizara um display com diversos filmes a serem alugados a pronta
entrega aos motoristas profissionais, e posteriormente retornados em qualquer
lugar dos Estados Unidos, utilizando os sistema de correios (United States
Post Services).

WDIOBOOK
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Foto: Sistema de aluguel de filme.

E muito comum motoristas profissionais esperarem horas ou dias em

uma parada de caminh@o, ou em empresas, ou em portos para carregar ou
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descarregar uma carga. Muitos motoristas possuem o habito de assistir filmes
enquanto esperam despachados, pois quase sempre encontram-se sozinhos.

Através desse sistema de aluguel de filmes ou audio livros o Petroleum
Services Inc., estara ajudando os profissionais a melhorar seus
conhecimentos, atualizar-se, reduzindo stress e contribuindo para a melhoria
da qualidade de sua vida.

Além de ser mais um servico necessario oferecido pelo Petroleum
Services Inc., sera uma importante fonte de renda, pois o posto participara do

lucro desta parceria com a netflix ou empresa similar.

6.3.3.4 Sala de massagem

Oferecer uma sala exclusiva para massagens. A sala contara com cinco
cadeiras automaticas e um profissional que efetuard massagens especificas,
servicos parecidos com os que encontramos em shopping centers ou nos
aeroportos.

5, Tink s Lniege

Foto: Exemplo sala de massagem.

O publico alvo sdo pessoas que passam em média onze horas diarias
assentados, mais de 62% estao acima do peso e possuem fortes dores de
coluna e mau circulagdo sanguinea. (Fonte: ATA - American Truckers

Association, 2008). Os servigcos serdao cobrados.
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6.3.3.5 Dentista, Médico e Psicologo

Espaco viva melhor serd& um sonho transformando em realidade,
composto por quatro salas, sendo uma para um Dentista, uma pra um Médico,
uma para um Oculista e uma para um Psicélogo.

O publico é extremamente carente desse tipo de assiténcia, passam
anos sem ver um detista ou médico. Os espagos serdo terceirizados,sera
cobrado aluguel das salas.

Foto: Médico.

Foi identificado que os profissionais alimentam-se mau, principalmente
com fast-food, dorme poucas horas diarias, muitas vezes em lugares que nao
tem banheiros para escovar os dentes, enfim, sdo mais vulneraveis a doencas,
problemas dentarios.

Por passar o maior tempo de suas vidas na estrada e pouquissimo
tempo em suas casas, eles nao tem tempo de ter um acompanhamento
médico.

O espago viva melhor permitira atendimento de emergéncias em casos
dentario, agendamento de consultas por teleféne com apenas 24 horas de

antecedéncia.

Foto: Dentista.
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Esse diferéncial ajudara o Petroleum Services Inc., a consolidar sua
imagem de ser um posto de combustivel voltado a prestagao de servicos aos

motoristas profissionais caminhoneiros.
6.3.3.6 Salao de beleza

E importante lembrar que muitos caminhoneiros passam alguns anos
vivendo sobre rodas, pessoas que optam por nao ter casa, nao ter despesas

fixas, e economizar para uma uma aposentadoria antecipada.

O salao sera terceirizado, e cobrado um aluguel mensal pelo espaco.
7. SERVICOS INTEGRADO O MERCADO DE TRANSPORTES

Apbés entender as necessidades dos motoristas profissionais
caminhoneiros, transportadoras, corretores de cargas, operadores logisticos,
fabricas, departamentos financeiros, departamentos governamentais,
empresas Third Party Logistics (3PLs), Fourth Party Logistics (4PLs), efim,
toda a cadeia logistica. |

O Petroleum Services Inc., desenvolveu diversos servigcos que ajudaram
a integrar o mercado de transporte rodoviario nos Estados Unidos, methorando
a comunicacao, ajudando aumentando a produtividade do setor, aumento de
receitas, optimizacdo de tempo, e melhorando a qualidade de vida dos

motoristas profissionais, em um Gnico local.
7.1 ESCRITORIOS

O Petroleum Services Inc., buscou oferecer um escritério completo para
atender as necessidades dos motoristas profissionais. Foi preciso conhecer
passo a passo dos processos operacionais de cada carga ou produto
transportado.
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Trata-se- de um mercado altamente competitivo, exigente, integrado e
altamente informatizado, onde caminhoneiros necessitam encontrar cargas,
assim como, fabricas, terminais logisticos, transportadoras e corretores de
cargas, necessitam encontrar um caminhdo para transportar seus produtos.

Existem varios sistemas de informatica disponiveis no mercado Norte
Americano, para encontrar caminhodes e cargas disponiveis em tempo real.

Os duas maiores empresas provedores sao; Getloaded.com e Internet
TruckStop.com, sistema de cargas que interliga aproximadamente sete mil
corretores de cargas credenciados, que por sua vez possuem milhares de
empresas como clientes e 3,5 milhées de camonhdes.

Cargas e caminhGes sao disponibilizados em um Unico sistema em
tempo real, permitindo caminhoneiros de todo o pais encontrar suas cargas
para qualque lugar do pais e corretores de cargas encontrar caminhdes
disponiveis também em qualquer lugar do pais.

O exemplo abaixo da Getloaded.com, demonstra o seguinté exemplo;
Um motorista que esta com seu caminhdao na cidade de Atlanta-Georgia
USA, em busca de uma carga para a cidade de Orlando — Florida USA, uma
vez digitados origem e destino o sistema informa todas as cargas disponiveis
em um raio de 100 milhas, informa a distancia do carregamento, a distancia da
entrega, total de milhas, tipo de equipamento necessarios (trailer); nome do

corretor de carga ou fabrica e telefone para contato.
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Foto: Sistema de cargas Getloaded.com

Apartir dai é so ligar, negdciar o preco do frete, forma de pagamento,

trocar documentos (seguros), carregar e boa viagem.

Os procedimentos do corretor de cargas ou fabricante sao enviar

ao transportador os seguintes documentos via fax ou e-mail;
A. Informagdes da empresa;

B. Licencas governamentais para atuar no mercado.

C. Nimero da empresa junto. ao USDOT (US Departamento de

Transporte);
D. Numero da empresa junto ao MCC (Motor Carrier Commerce);

E. Cépia da apdlice de seguro (Insurance Bond) garantindo o pagamento

do frete;

F. Referéncias;
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G. Dados do carregamento e descarga;

H. Contrato para o frete especiﬁ_éo com confirmacgao do preco do frete ou

da carga.

Processos das transportadoras ou motoristas profissionais
autonomos, sao enviar aos corretores de cargas ou fabricas os seguintes

documentos via fax ou e-mail;
A. Informagotes de suas empresas

B. Licengas governamentais para atuar no mercado
C. Numero da empresa junto ao DOT (Departmento de Transporte)
D. Numero da empresa junto ao MCC (Motor Carrier Commerce)

E. Copia das apdlices de seguros (Commerce General Liability, Cargo and
Works Compensation Insurance), garantindo a carga e respaudando o

broker sobre qualquer risco contra terceiros ou acidentes de trabalho.
F. Referéncias comerciais;

G. Retornar o contrato assinado, confirmando valor do frete e descricoes
i

da carga.

Todas essas informagdes sdo trocadas em aproximadamente 15
minutos. Também essa troca de informagbes ajuda o mercado ser mais
seguro, pois corretores e fabricas possuem varias informagées sobre os
transportadores  (seguros), assim como, os transportadores diversas
informagdes das cargas e garantias financeiras dos corretores - de cargas ou
fabrica, o que garante o pagamento do frete em caso de faléncia da empresa.

Carga entregue, porém ainda faz-se necessario fazer uma fatura,

anexar as notas fiscais (Bill of Lading - BOL), passar um fax, enviar por correio



83

e aguardar pagamento de acordo com prazos estabelecidos por cada
empresa.

O Petroleum Services Inc., pretende oferecer um escritério completo
para atender todas essas necessidades descritas acima de uma
transportadora, ou proprietarios de caminhdes ou motoristas proﬁssionais,
atendendo os procedimentos do mercado transportador e oferendo nesse

espaco os seguintes produtos e servicos;
A. Dez Computadores com high speed internet e Wi-Fi;

B. Dez Impressoras;

C. Cinco Linhas de faxes;

D. Duas Maquinas de xerox;

E. Telefones publicos;

F. Dez linha telefonicas;

G. Dez mesas para conectar laptops;
H. Trip-pak scanning;

I. Correio, USPS/UPS/FedEx/DHL;
J. Sistemas de cargas e Load direct;
K. VGetloaded.com, Internet Truck Stop.com;
L. Trip rounting/maps.

M. Caixas de correio para aluguel (P.O. Box);



84

Foto: Rodovias Americanas.
7.1.1.1 Google earth

Através da empresa Google, os motoristas profissionais poderéao tirar
diregdes para suas entregas e visualizar estruturas das empresas (Shippers &

Receivers).

Dentro do espago profissional do Petroleum Services Inc., um
computador ficarda a disposicdo dos profissionais para obter diregbes e

informacgdes sobre suas entregas e o servigo sera gratuito.

Foto: Google Satélite.
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Foto: Mapa USA & I-40 Interestate Hiway.

7.1.1.2 Salas alternativas

Serdao quinze salas de escritérios destinadas exclusivamente para
negdcios estratégicos, que venham ajudar a integrar o sistema do transporte
rodoviario e melhorar a qualidade de vida dos motoristas profissionais.

Todas as salas serdo alugadas pelo Petroleum Services Inc. As
empresas serao 100% terceirizadas, mas devem estar com o mesmo proposito
do posto em oferecer produtos e servigos que melhorem a qualidade de vida

dos motoristas profissionais e sejam integradores do mercado.

Foto: Mercado Transportador.
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7.1.1.3 Corretor de seguros

O corretor de seguros deve fornecer produtos e servigos destinados as
necessidades dos motoristas profissionais.

Produtos Oferecidos

A. Commercial general liability (Responsabilidade civil);

B. Cargo insurance (Seguro de carga);

C. Physic damage (Seguro de casco);

D. Workers compensation (Compensacao pelo trabalho);
E. Life insurance — (Seguro de vida);

F. Private Retirement 401K (Previdéncia privada — PGBL - Plano Gerador
de beneficios livre);

G. Health insurance (Seguro de saude);
H. Auto insurance (Seguro de automovel);

I. Driver record (Histérico da carteira de motorista).

Foto: Corretor de Seguros.
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7.1.1.4 Contabilidade e licengas

O Contador deve ser especializado na area de caminhdes, trabalhar com
dois segmentos de mercado; primeiro, contabilidade geral que envolve
diversos tipos de taxas e, segundo, com licensas junto aos departamentos
governamentais, facilitando a vida dos motoristas profissionais na obtengéo de
licengas em geral.

Fo%o: Cbniébili;iade.

Servicos de Taxas:

A. Federal, estadual e local,

B. Taxa individual;

C. Taxa empresarial;

D. Taxa de propriedades;

E. Taxas de rodoviasi

F. Representagdes junto a receita federal (IRS).
Servigcos Extras:

A. Abertura de empresas (Inc, LLC, Corp);

B. Contabilidade geral;
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C. Folha de pagamento (Pay Roll);
D. Licencgas junto ao departamento de transporte (DOT);
E. Licencas interestaduais (MC Operating Autority);

F. Placas comerciais e Licengas estaduais.

7.1.1.5 Aluguel de carro

Uma das dificuldades de um motorista profissional € se locomover na
area central das grandes cidades onde é quase impossivel encontrar um
estacionamento para caminhdes. Muitas vezes, por motivos de um problema
mecanico, placas vencidas ou falta de cargas, eles acabam ficando dois ou
mais dias parados.

Dessa forma, através do servigo terceirizado de aluguel de carro,
motoristas profissionais do Petroleum Services Inc., poderdo alugar um carro e
visitar uma cidade, um amigo, comprar um peca mecanica ou até mesmo
dependendo da distancia, ir até a suas casas e retornar quando estiverem
solucionados seus problemas.

Para a sobrevivéncia do negécio terceirizado, a locadora deve explorar

diversos outros mercados e publicos das cidades vizinhas.
7.1.1.6 Oferta de emprego

Esta sala sera subdividida efn cinco espagos, .que serao alugados a
diversas transportadoras temporariamente, para divulgarem suas empresas e
- RECRUTAR MAO DE OBRA.

Empresas como JB Hunt, Schinnader e My Yellow Trucks, que possuem
mais de 15,000 motoristas cada uma, e outras centenas de empresas como
Prime, US Express e Warnner que possuem mais de 5,000 caminhdes cada

uma, precisam urgente de mao de obra e através deste espaco do Petroleum
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Services Inc., poderao divulgar suas empresas, planos de carreira e beneficios

aos motoristas profissionais que por ali passarem.
7.1.1.7 Banco financeiro

Devido ser uma indGstria dindmica, o mercado transportador requer
respostas rapidas e produtos financeiros que possibilitem pequenas empresas
e motoristas autbnomos aumentar seus fluxos de caixa. Atualmente empresas
e corretores de cargas levam de 30 a 60 dias para pagar seus transportadores
dificultando o dia a dia financeiro de um caminhoneiro ou de pequenas
empresa.

Este tipo de operacdo & muito comum no mercado rodoviario, onde
pequenos bancos compram faturas (notas ficais) referentes as cargas ja
transportadas pelas empresas e ou autdnimos, por taxas aproximadas de 2% a
5% do valor total do frete, pagam os transportadores em 24 horas e esperam
de 30 a 60 dias para receber os pagamentos dos corretores de cargas ou
fabricas.

Devido a todos os fretes serem respaudados por um seguro garantia
(Insurance Bond), as aprovagdes sao rapidas e nao requerem que pequenas

empresas e ou autdnimos possuam bons créditos.
7.1.1.8 Sala de eletrénicos

Comunicacdo é a chave do mercado logistico. Milhares de
caminhoneiros utilizam radios amadores para estabelecer suas comunicacgdes
nas estradas, ou empresas e ou em postos de combustiveis (Truck Stops).
Eles também gostam de ouvir uma boa musica e uma boa noticia atraves de
radios satélites, criando assim a necessidade de produtos e servigos como
radio amador, radio satelite, CD player, entre outros aparelhos eletronicos.

Durante o desenvolvimento deste projeto, tivemos a 6portunidade de
parar na cidade chamada Kingman, estado de Arizona USA, no meio do
deserto. Através de uma antena‘parabélica da dish, instalada na cabine do

caminhao e ap6s centralizar o sinal, foi possivel assistir ao Jornal Nacional da
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emissora Rede Globo, ao vivo, de dentro do caminh&o, no meio do deserto dos
Estados Unidos.

Eagp srsmallatien,
ag wyibem e il e

Foto: Antena Parabdlica para Caminhao.

7.1.1.9 Revenda de celulares

Revenda de aparelhos celulares, fornecendo no minimo duas opgdes de
operadoras (Nextel/Sprint e T-mobile), empresas que possuem os melhores
servigos na estrada.

7.1.2.1 Adesivos e bordados

Motoristas profissionais sdo requeridos pela lei (Departamento de
Transporte), de afixar letras adesivas nos caminhées com adesivos,
informando nome da empresa, endereco completo e numeros de licengas junto
aos orgaos governamentais (Motor Carrier e DOT), demandando assim esse
servigo.

Na area de desenhos graficos, motoristas profissionais gostam de
bordar camisetas, bones, frases com mitos, enfim, eles adoram transmitir seus
pensamentos através de roupas ou bonés bordados. Um exemplo de
desenhos graficos muito usado é; “Real Man Pray”. A loja que sera tercerizada
podera explorar a venda de diversos outros produtos relacionados a esse

segmento.
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7.1.2.2 Revendedores de caminhdes
Seis marcas principais de caminhdes atuam no mercado Norte Americano

sdo elas ; Freightliner (Marca Mercedez Benz), Volvo Trucks, Mack Trucks

(Marca Volvo), Peterbuild, International and Kneworth (marcas Americanas).

Foto: Revendedores de caminhoes.

O Petroleum Services Inc, buscara parcerias com essas seis empresas,
para que cada uma delas possua uma sala alugada, operando como uma
pequena revendedora, podendo assim expor seus caminhdes, novos modelos

e venda dos mesmos.

A exposicdo dos caminhdes, podera ser feita no estacionamento do

Petroleum Services Inc., interlingando os servigos e os motorista profissionais.

Estas revendedoras ajudardao os motoristas profissionais (empresas e
autdbnomos) a conhecer melhor os produtos e servigos oferecidos pelos
fabricantes, bem como, precos, modelos, média de combustivel, garantias,

financiamentos, taxas de juros e etc.
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7.1.2.3 Corretores de cargas

Trés salas serdo alugadas exclusivamente para corretores de cargas
interessados em estabelecer seus escritérios junto ao Petroleum Services Inc.,
estando préximo dos caminhoneiros e facilitando a vida dos mesmos que

desejam encontrar cargas disponivéis e receber seus fretes mais rapido.

Foto: Corretor de carga.

Apds conversar com diversos autdbnomos (Owner-operator), foi
identificado que eles preferem transportar cargas mais baratas, porém que
recebam mais rapido seus fretes, se possivel entregar o comprovante da

entrega (BOL), e apés alguns minutos obter seus cheques.

7.1.2.4 Check cashers

Muito comum no mercado Norte Americano estabelecimentos de troca
de cheques, porém é quase impossivel encontra-los dentro de um posto de
combustivel (Truck Stop).

E mais um servico para integrar os motoristas profissionais do
Petroleum Services Inc. Muitas vezes eles recebem em cheques ou através de
um Comcheck, T-check or TCH, que geralmente sao emitidos de 11 a 24
numeros dependendo do valor, e sdo fornececidos verbalmente pelos
corretores de cargas aos profissionais, podendo ser trocados por dinheiro

como se fossem cheques normais.
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O Petroleum Services inc., solicita que a empresa de troca de cheques

ofereca no minimo os seguintes servicos;

A. Troca de cheques;

B. ATM e Western Union;

C. Money orders e Lotérica;

D. Servigos de correio e recebimento de contas.
7.1.2.5 Sindicato — OOIDA

Dentro da visdo social do Petroleum Services Inc., serd oferecido

gratuitamente uma sala a OOIDA — Owner-operator Independent Drivers
Association (Associacdo dos Caminhoneiros Autonémos), que & a maior
associacao de caminhoneiros dos Estados Unidos, fundada em 1973, e
dedicada a orientar e defender motoristas profissionais junto as empresas,
orgaos governamentais, advogados, agdes civis, entre outras areas.

O Petroleum Services em conjunto com a OOIDA buscara promover
diversos cursos, visando orientar os motoristas profissionais sobre regras, leis,
produtos e servicos do mercado rodoviario, trazendo palestrantes
governamentais e de empresas privadas:

A. Seguranga no transito;
B. Seguranga no trabalho;

C. Regras do departament de transporte (DOT);

D. Livro diario (Logbook);
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E. Como economizar combustivel.

senting America’s

Professional Truckers

Stnce 197-

Foto: Sindicato.

7.1.2.6 Armazém logistico

O armazem logistico € uma necessidade constante dos caminhoneiros, e
reconhecida pela maioria deles. Assim como exemplo da foto acima, sera
construido um pequeno armazém logistico, para ajudar pequenas empresas e
motoristas profissionais autdnomos a realizarem possiveis ajustes em suas
cargas.

O Armazém possuira dez portas de cargas e descargas, empilhadeiras
(forklifts), macacos hidraulicos (Palletjacks), compra e venda de paletas

(Pallets). Os principais servigos oferecdidos seréao;

A e T
] RN & L B AR N
sk oot .0 i of R T

Fote: Modelo Armazem logistico.
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7.1.2.7 Pallets exchange

Cargas congeladas e cargas agricolas precisam de “pallets” vazias para
serem trocados por “pallets” com produtos. Caso nao seja trocados, os
caminhoneiros pagam um alto preco por esses estrados de madeira. O

Petroleum Services Inc., vendera a pregos acessiveis.

7.1.2.8 Shift loads

Devida uma curva ou um buraco na estrada o produto dentro da carreta
bau (Trailer), que normalmente é carregado em “pallets”, acaba caindo. Caso
nao seja arrumada em um armazém logistico antes da entrega ao cliente final,
a carga pode sofrer restricbes nas notas fiscais (produtos derrubados,
amassados ou estragados), resultando em perdas financeiras para proprietario
do caminhao.

7.1.2.9 Less truck load

Muitas vezes os caminhdes fazem coletas de mercadorias em diversas
empresas, chamadas de cargas parciais ou fracionadas, mas nem sempre é
possivel coletar na mesma orden da entrega. A carga precisa ser

descarregada e recarregada na orden correta das entregas.
7.2.1.1 Swipe loads & storage

Por motivos logisticos ou por problemas mecéanicos faz-se necessario
transferir a cargar (swipe load) de um caminhao para outro caminhao.

O Petroleum Services Inc., armazenara (storage) prodhtos secos no
prazo maximo de 10 dias, nao permitindo o armazenamento de produtos

quimicos ou refrigerados. Todos os servigos serao cobrados.
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7.2.1.2 Auto escola

O Petroleum Services Inc., oferecerda um espago junto ao seu
estacionamento para operacdo de uma auto escola, cem por cento
terceirizada. O objetivo é encontrar uma auto escola interessada em oferecer

0s seguintes servicos;

Foto: Auto Escola.

A. Aulas para obter carteira de motorista comercial (CDL);
B. Treinamento de motoristas para transportadoras;
C. Aula de seguranca de transito;

D. Teste de direcao certificada, exigido pelas transportadoras na

contratagao de novos profissionais.
E. Cursos intensivos para iniciantes;
F. Servigds gerais de auto-escola;
O sistema podera ser utilizado por alunos e transportadoras de diversos
estados, uma vez que os alunos poderédo escolher cursos intensivos, tendo

apdio dos servigos do Petroleum Serrvices Inc., bem como hotel, restaurante,

entre outros.



Foto: The Great Alaska, Winter Roads.
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8. MARKETING PARA O PRETROLEUM SERVICES INC
O Petroleum Services Inc., visa explorar diversas opgdes de marketing

para atrair e fidelizar um maior numero possivel de clientes, através de
servigos, produtos e divulgagao.

Foto: Marketing.

A principal acéo de marketing institucional do Petoleum Services Inc., é
mais uma acdo de “benchmarket’. Sera similar a encontrado em um lugar
chamado “South of the Border”, que fica na divisa dos estados de North
Carolina e South Carolina nos EUA. Aapesar do lugar em si ndo ser tao
atraente, todos que dirigem na rota Interestadual 95, tém uma enorme vontade
de parar ali pelas inumeras informag¢des divulgadas entre as 100 dultimas

milhas que antecedem o local.
8.1 DIVULGACAO

A divulgacéo do Petroleum Services Inc., sera feita do sul para o norte e
do norte para o sul ao longo das 100 milhas de ambos os sentidos que
antecedem o posto de combustivel, através do uso de “outdoors”;

Ordem dos Outdoors;

A. 100 milhas para o Petroleum Services Inc
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. 75 milhas para o maior e mais completo posto de combustivel
do mundo;

. Milha 50 Nossa prioridade é vocé motorista profissional;

. Milha 49 Vocé vai se apaixonar pelos servicos do Petroleum
Services Inc;

. Milha 48 Venda de Combustivel;

. Milha 47 Restaurante 24 horas;

. Milha 46 Mecanica;

. Milha 45 Borracharia;

Milha 44 Lavagem e cromagem;

Milha 43 Balanga de pesagem certificada;

. Milha 42 Loja de conveniéncia;

. Milha 41 Assisténcia 24 horas;

. Milha 40 Petroleum Services Inc a 40 minutos;

. Milha 39 Igreja — Truck stop ministries;

. Milha 38 Seguranca 24 horas para vocé e seu caminh&o;

. Milha 37 500 Vagas para caminhoes;

. Milha 36 Estacionamente para RVs;



AA.

BB.

CC.

DD.

EE.
FF.

GG.

HH.

Milha 35

Mitha 34

Milha 33

Milha 32

Milha 31

. Milha 30

Mitha 29
Milha 28

Milha 27

100

ldle Air;

Estacionamento com transporte de passageiros;

Os banheiros mais limpos da estrada;

Espaco motoristas profissionais;

Lavanderia;

Petroleum Services Inc a 30 minutos

Chuveiros 5 estrelas;

Home Theater e TV Room;

Massagens;

Milha 26 Salao de beleza;

Milha 25 Aluguel de filmes e livros;

Milha 24 Hotel para equinos e bovinos;

Milha 23 Quadra de ténnis e mini golf;

Milha 22 Quadra de basquete e vilei;

Milha 21 Quadra de scooer ;

Milha 20 Petroleum Services Inc a 20 minutos;

Milha 19 Corretor de seguros;



IL

JI.

KK.

LL.

MM.

00.

PP.

QQ.

SS.

TT.

WW.

Milha 18

- Milha 17

Milha 16

Milha 15

Milha 14

Milha 13

Milha 12

Milha 11

Milha 10

Milha 09

Milha 08

Milha 07

Milha 06

Milha 05

Milha 04

Mitha 03
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Corretores de cargas;
Contador;
Médico/Dentista/Oculista/Psicologo;
Oferta de empregos;
Aluguel de carros;
Cash checked (Troca de cheques);
Banco financeiro e ATMs;
Radio amador, alarmes, radio satélite e CD;

Calma vocé esta chegando no Petroleum

Services Inc;
Revendedores de caminhoes;
Armazém logistico;

O melhor café da estrada;
Restaurante 24 horas;

Atencaol!ll Vocé esta apenas apenas 5

minutos;
Buffet 24 horas;

Petrolium Ser_'vice Inc.
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YY. Milha 02 Cuidado !!! Proxima Saida;

Z7. Milha 01 Parabéns vocé chegou !!! Vocé é nossa

prioridade.

Ao total serdo 104 outdoors, sendo 52 no sentido norte e 52 no sentido
sul. Os “outdoors” serdo mantidos durante todo ano e ilustrados com figuras e

logo marca do Petroleum Services Inc.

8.1.1.1 Divulgacéo interna

O Petroleum Services Inc., utilizara os espagos nos banheiros,
chuveiros, espaco motoristas profissionais, espaco viva melhor e restaurante

para divulgacao de servigos e produtos.
8.1.1.2 Divulgagao externa

Através do sistema Idle Air no estacionamento o Petroleum Services
Inc., utilizara 1 canal de tv 24 horas, exclusivo para explorar e divulgar

produtos e servicos.
8.2 ATENDIMENTO AO CLIENTE

Nao podemos deixar que o conceito de atendimento ao cliente fique
mais uma vez nos livros, como acontece em muitas empresas nos EUA. No
Petroleum Services Inc., os clientes estardo em primeiro lugar, serdo tratados
com respeito, atencao e receptividade. A intencao é fidelizar o maior numero

de profissionais.
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8.2.1.1 lluminagao

O Petroleum Services Inc, vai assegurar que todos os estabelecimentos
obtenham iluminagdo adequada, destacando os locais, a marca, os produtos e
0S servicos.

8.2.1.2 Uniformes

Todos os funcionarios utilizardo uniformes com o comprometimento de
cada funcionario de sempre vestirem seus uniformes limpos e bem

apresentados.
8.2.1.3 Higiene e Limpeza

De nada adianta, ser o posto de servigcos mais completo do mundo e
falhar em pequenos aspectos, como Higiene e Limpeza. E importante manter
banheiros, chuveiros, restaurante e todos os outros ambientes extremamente
limpos e inspecionados pelos funcionarios do posto, constantemente!

8.2.1.4 Cores

A marca e todo o complexo do Petroleum Services Inc., serdo padréao
| e Verde.

nas cores Vermelha,
8.2.1.5 Politica de preco

O Petroleum Services Inc., ndo pretende competir em pregos ou ser o
mais barato em combustivel ou produtos, mas sim, competir na diversidade de
servigos disponiveis, na qualidade dos produtos, atendimento personalizado,
no ambiente hospitaleiro, na comida e café frescos, tudo visando uma melhor

qualidade de vida dos motoristas profissionais.
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8.2.1.6 Feedbacks

Para o Petroleum Services Inc., os melhores clientes no ponto de vista
do marketing sdo os que reclamam ou déo sugestdes, pois estédo nos alertanto
dos erros e de como melhora-los. O Petroleum Services Inc., sempre vai ouvir
seus clientes, buscar melhorar continuamente e realizar pesquisas
quantitativas e qualitativas procurando sempre oferecer o melhor aos

motoristas profissionais.

Exemplo de feedback:

Prezado cliente, o Petroleum Services Inc., é orgulhoso por este posto
de combustivel e precisa de sua ajuda para continuar oferecendo servigos de

qualidade, hopitalidade e respeito que vocé merece.

O Petroleum Services Inc., agradece suas sugestoes e comentarios. E
espera servi-lo novamente, muito obrigado.

Data Hora Local

Dados : | Excelente | Bom Regular

Ruim

Nosso atendimento; |

Aparéncia dos funcionarios;

Limpeza dos banheiros;

Limpeza dos chuveiros;

Limpeza do restaurante;

Limpeza em geral;

Qualidade da comida;

~ Perguntas; . Sim

E sua primeira visita?

Vocé foi saudado ao entrar?
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Vocé foi sugerido ao buffet?

Voce comeu do nosso buffet?

O buffet estava fresco e apresentavel?

Vocé foi agradecido e convidado a retornar?

Sugestoes e Comentarios: 4 linhas para comentarios.

Nome: Endereco: Telefone: E-mail:

Vocé deseja receber informagoes de nosso estabelecimento;

Sim: Via E-mail: Via Correio: Nao

8.2.1.7 Musicas

O Petroleum Services Inc., colocara musica country americana
(evangélica), como som ambiente que serdo escutados nos principais

estabelecimentos do posto em volumes adequados.

8.2.1.8 Publicidade — truck show

Diversas cidades americanas recebem anualmente o evento que reune
caminhdes e caminhoneiros de todo o pais (Truck Show). Esta exposigéo
oferece modelos dos principais caminhdes, fabricantes, transportadoras,
centenas de empresas de servigos e produtos destinados ao mercado

transportador e milhares de caminhoneiros.
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Foto: Caminhao para exposicao (Truck Show).

O maior Truck Show do pais acontece em Las Vegas, NV,
apresentando diferentes e modernos modelos, caminhdes que oferecem, por
exemplo, cozinha, banheiro, chuveiro, entre outros acessérios dentro de suas
cabines.

O Show também traz diversas informagoes e novos produtos destinados
ao mercado transportador. Como autor deste projeto tive a oportunidade de
visitar esta exposicdo no ano de 2006. E impressionante o niimero de

empresas participantes e visitantes.

Em parceria com OOIDA o Petroleum Services Inc., busca trazer uma

etapa do American Truck Show, para dentro do Petroleum Services Inc.
8.2.1.9 Horério de atendimento
O Petroleum Services Inc., sera aberto 24 horas ao dia 365 dias no ano,

com a excessao de poucos servigos oferecidos aos motoristas profissionais

que funcionardo em horarios especificos.
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8.2.2.1 Forma de pagamento

Dinheiro, Visa, Master, American, Discovery, Debt, T-check, TCH,
Comdata e Will Call cédigos.

" COMDATA| ‘2

Payment [nnovation

8.1.2.4 Convénios de pagamento

O Petroleum Services Inc., visa estabeler convénios com solidas
transportadoras, com linhas de créditos, facilitando as operagdes destas
empresas, além de oferecer diversos servigos e produtos que irdo melhorar a
qualidade de vida dos funcionarios destas empresas e um local seguro para
seus caminhdes e cargas.
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9. CONCLUSAO

Foram detectadas necessidades pessoais e profissionais. Pessoais - no
aspecto emocional, o medo e a soliddo foram preponderantes afetando a
qualidade do sono, satde e vida familiar. Profissionais - caréncia de servigos
especializados, comunicagao e tecnolégia oferecidos em um Unico local.

Baseado nos achados da pesquisa foram propostos servicos que
venham a melhorar a qualidade de vida dos caminhoneiros profissionais norte
americanos, servicos que venham integrar o mercado transportador e servigos
especializados aos caminhées, proporcionando melhores condigées de vida
aos profissionais, melhores servigos e produtos, economia de tempo, redugdo
de emissobes de poluentes, entre outros.

A idéia proposta busca criar um empreendimento que seja reconhecido
pelos motoristas profissionais caminhoneiros e pelo mercado transportador
norte americano como o ponto de parada de caminhdes mais completo dos
Estados Unidos, onde os motoristas profissionais poderdo sentir-se em suas
préprias casas, pois desfrutardo de uma boa comida, um bom banho, um bom
café, um bom filme, dormirdo com qualidade, seguranca em seus veiculos
além de obter combustivel de qualidade e fazer diversos tipos de manutencgao
em um unico local.

Consciente o Petroleum Services Inc, além de buscar integrar
transportadoras, corretores, motoristas profissionais, revendedores e diversas
outras empresas prestadoras de servicos num uUnico lugar, visa gerar
empregos, impostos, econémia ao setor, contribuindo com o meio ambiente,
melhorando qualidade de vida e a seguranga dos motoristas profissionais

caminhoneiros, através da diversidade de produtos e servicos.
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